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1. Resum 
El Transatlàntic Trade and Investment Partnership és un acord de béns, serveis i inversió  
que a dia d’avui estan negociant la Unió Europea i els Estats Units d’Amèrica, el qual pot 
esdevenir com l’acord comercial més important de la història i alhora crear l’espai més 
important de lliure comerç en el món. 
Per tal d’analitzar si aquest tractat serà beneficiós per les dues economies i alhora per les 
empreses nacionals i els consumidors finals, cal observar l’impacte que aquest pot tenir en 
el cas de la seva aprovació en els pròxims mesos.  
En aquest projecte es busca analitzar quines seran les futures conseqüències de l’acord. 
Així doncs, es fa una explicació teòrica dels temes els quals s’estan debatent en les 
reunions del TTIP; un estudi  a nivell macroeconòmic i comercial de les dues economies 
per tal d’observar semblances i dissimilituds entre elles; un simulacre d’exportació entre 
una empresa europea i una empresa americana, la primera de les quals s’enfocarà en major 
deteniment a partir d’un anàlisis intern i extern d’ella. 
Per finalitzar el projecte, es dóna lloc a la controvèrsia envers aquest tractat, que estan 
portant a terme diferents organitzacions, tant europees com americanes, per mostrar el seu 
rebuig a la firma d’aquest degut a la poca transparència i por als efectes que aquest tindrà 
per el consumidor final, les petites i mitjanes empreses i, l’efecte en el medi ambient.  
 





Productes o béns 
Serveis 
Inversió 
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3. Introducció  
Dues de les grans potències econòmiques mundials estan decidides a coincidir per firmar el 
TTIP o Transatlàntic Trade and Investment Partnership, un acord comercial que la seva 
acceptació per part de les dues zones econòmiques, canviaria el mapa del món del comerç 
internacional d’una forma molt rellevant, resultant la major àrea de lliure comerç del món.  
Els protagonistes d’aquesta història són els Estats Units d’Amèrica i la gran Unió Europea, 
i el seu objectiu en el futur és que arribi un dia en el què les reunions donin el seu fruit i es 
pugui firmar el tractat, permetent un comerç més senzill, sense restriccions i, evidentment, 
beneficiós per a les dues economies.  
Popularment es coneix el TTIP com un possible acord sobre lliure comerç de mercaderies, 
però no solament es tracta d’aquest tipus de béns. Aquest acord també permetrà vendre 
serveis i alhora invertir d’una forma més simple, i la possibilitat per part de les empreses 
d’entrar en les licitacions públiques que es presentin en el futur a l’altra banda de l’oceà 
Atlàntic.  
Així doncs, s’entén que amb la firma de l’acord, totes les companyies pertanyents a les 
dues àrees econòmiques en sortiran beneficiades, però aquestes són suficientment similars 
per tal que els beneficis obtinguts siguin els mateixos per les dues parts? En el cas de la 
Unió Europea, està formada actualment per 28 països amb característiques similars i alhora 
diferents. Per altra banda, els Estats Units és troba amb un problema similar, es tracta d’un 
país amb un sistema polític federal, aquest està compost per 50 Estats Federals diferents, 
amb similituds i diferències entre ells. Els beneficis de l’acord han de ser els mateixos, tant 
per els Estats americans com per els Estats europeus, però l’important és que l’impacte 
sigui el més similar entre els dos grups econòmics.  
L’associació comercial entre les dues àrees, es va proposar en el seu dia amb l’objectiu 
principal d’eliminar impediments a la hora de comercialitzar entre elles. A més a més, 
també es busca establir noves regulacions que permetin a les dues nacions treballar d’una 
forma més conjunta que en l’actualitat, essent una de les qüestions que s’estan tractant la 
necessitat d’establir uns estàndards de qualitat i seguretat en els productes i serveis, iguals 
tant per una banda com per l’altra. En definitiva, els objectius proposats van derivats a la 
necessitat de treballar conjuntament per tenir un futur de prosperitat, un mercat més gran a 
on les empreses puguin col·locar els productes, i que aquesta col·locació sigui el més 
 
 
TFG MEMÒRIA FINAL   6 
 
senzilla i ràpida possible, deixant de banda tota la burocràcia necessària que hi ha en 
l’actualitat.  
Independentment del que exposin la European Commission (representant els 28 països 
membres de la Unió Europea) i la United States Trade Representative (USTR), hi ha una 
forta oposició a l’aprovació d’aquest acord entre les dues parts, pel fet que els partidaris 
d’aquest moviment creuen que aquest nou sistema comercial solament afavorirà a les grans 
corporacions i no es té en compte la protecció del consumidor per davant de tot. Per tal 
d’argumentar aquesta oposició, sostenen el secretisme en què es realitzen les negociacions, 
ja que a l’actualitat hi ha una legislació molt dissemblant pel que fa drets dels treballadors, 
regulacions alimentaries i bancaries, entre altres. Segons el moviment STOP TTIP, la forta 
influència que tenen els grans grups empresarials en aquestes reunions, fa que els seus 
interessos prevalguin per sobre de les associacions de consumidors i dels sindicats.  
En definitiva, com en tots els projectes de llei, hi ha una part de la població afectada que 
està a favor i una altra part que està en contra. El objectiu principal d’aquest projecte és la 
determinació de si l’acord comercial més important de la història és bo o és dolent per a 
Europa i alhora per al consumidor final. Per tal de determinar-lo, cal complir els següents 
objectius específics: 
- Determinar si els Estats Units i la Unió Europea són economies semblants que 
permetin un efecte i conseqüència del tractat, equitatiu per a les dues parts.   
- Analitzar la variació en els preus dels productes importats i l’efecte que tindria 
aquest en termes competitius.  
- L’efecte que tindria la firma de l’acord sobre les empreses nacionals, en noves 
amenaces i oportunitats presentades en el futur mercat.   
 
4. Metodologia emprada en el projecte  
Per tal de poder donar resposta als objectius específics indicats en la introducció i, alhora 
determinar si el TTIP és beneficiós o perjudicial per Europa, seguirem una línia ascendent, 
començant per la base teòrica de l’acord, fins a posar en pràctica aquest mateix.  
Així doncs, tal com s’ha enunciat en el paràgraf anterior, primer de tot cal mostrar el què 
ens diu la teoria sobre que s’entén com a lliure comerç en aquesta societat. A més a més 
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d’analitzar d’una forma superficial els acords de lliure comerç vigents, és a dir, en què es 
va acordar que hi hauria llibertat d’aranzels i contingents i altres barreres de protecció.  
Partint de la base teòrica, començarem a construir el projecte, fent una definició 
d’exactament què consisteix l’acord del TTIP, donant èmfasi als aspectes a què influeix. 
Tot i que aquest acord encara no és vigent degut a que està en fase de debat i no està 
totalment assegurada la seva futura implantació, ens basarem en les informacions emeses 
per els governs de ambdues parts. Un dels problemes que pot comportar l’aprovació del 
tractat és la uniformització d’algunes lleis que poden generar un desemparament per al 
consumidor i la població en general, com pot ser la regulació bancaria.  
Es podria considerar que els Estats Units i la Unió Europea són les regions més riques del 
món, deixant de banda països concrets com pot ser la Xina o Rússia, però tot i això cal 
analitzar a través d’una anàlisi macroeconòmica i comercial si les dues parts de l’acord 
tenen similituds i, paral·lelament si aquest serà equitatiu o bé és de major interès per una 
de les parts, per els majors beneficis que li comportaran en aquesta.  
A la hora d’analitzar els països, cal incloure una anàlisi per a observar com són les 
economies individualment i, alhora observar com han evolucionat les relacions comercials 
bilaterals en els últims anys, tant en intercanvi de béns, serveis, com en inversió estrangera 
directa.  
Com no podria ser menys, la polèmica va lligada amb el projecte d’acord. Uns diuen que 
per a Espanya serà desastrós i la seva economia caurà en picat a causa de la forta 
competència en productes fitosanitaris, altres fonamenten les seves argumentacions en 
contra afirmant que solament beneficiarà a les grans corporacions empresarials. Respecte 
els beneficis que anuncien la Comissió Europea i els Estats Units, cal fer una valoració 
correcte del tema, per tal de determinar qui té raó i qui no, i alhora orientar el propi 
posicionament en un sentit o altre. 
Finalment i no menys important, des del meu punt de vista crec que és necessari veure en 
nombres, quin serà l’efecte del lliure comerç en les exportacions i importacions. És fàcil 
dir els productes espanyols tindran més facilitats per entrar al mercat americà. En part és 
correcte aquesta afirmació, però a quin preu serà l’entrada? Tot i entrar a un nou mercat 
amb un preu més competitiu que anteriorment, s’ha de tenir present que hi ha forts 
competidors nacionals i aquests també tindran la possibilitat d’entrar en el mercat europeu 
i espanyol, provocant que les quotes de mercat de les empreses europees, en el propi 
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mercat nacional es vegin afectades. Una simulació d’exportació europea al continent 
americà, juntament amb la realització d’una anàlisi SWOT, a dia d’avui i en un futur amb 
el TTIP aprovat, mostraran com afectarà a les empreses l’aprovació d’aquest tractat: bones 
oportunitats o bé amenaces perilloses que poden afectar a la viabilitat d’aquestes. 
 






 de diferents Estats, permet eliminar els obstacles al comerç i a la 
lliure circulació de béns, mercaderies i persones; reduir els costs de transport que 
comporten; implementar polítiques comunes en els diferents sectors de l’economia i, 
alhora, reduir els riscs generats per situacions d’incertesa en l’economia global. Podem 
distingir entre quatre formes d’integració econòmica diferents (Figura I): 
1. Zona de lliure comerç: es tracta d’una àrea en la qual s’acorda la eliminació de les 
restriccions a la circulació de mercaderies i alhora l’abolició dels aranzels per els 
països membres de l’acord. Tot i això, els Estats membres continuen aplicant 
mesures proteccionistes respecte a països tercers.  
2. Unió duanera: aquest tipus d’integració econòmica es defineix com una unió en la 
qual les restriccions comercials són suprimides i els països membres de l’acord 
presenten aranzels i polítiques comercials comunes respecte a països tercers. Amb 
aquest acord, no hi ha necessitat de controls fronterers entre els països membres.   
3. Mercat comú: en aquest cas, es permet una lliure circulació de persones, 
mercaderies, serveis i capitals, entre els països signants. Els Estats membres han 
d’harmonitzar les seves polítiques nacionals per tal de poder assegurar la lliure 
mobilitat del treball i el capital. Les polítiques comercials exteriors són comunes 
per a tots els països pertanyents al mercat.   
4. Unió econòmica: és una unió en la qual es tenen en compte tots els aspectes del 
mercat comú, però alhora, s’estableix l’harmonització en les polítiques 
econòmiques de cada país i una política monetària única. 
                                                 
1
 Hollensen, Svend (2007): Global Marketing. Prentice Education Limited. 
2
 La integració econòmica es defineix com l’acord entre 2 o més països amb la finalitat de millorar 
l’intercanvi comercial en el marc dels seus territoris. 
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Cal afegir que hi ha dues formes més d’integració econòmica, les quals alguns autors no 
tenen en compte, ja que pròpiament dit afecten d’una forma diferent.  
- Zona d’aranzels preferencials: es tracta d’una zona que es caracteritza per la 
reducció dels aranzels entre dos o més països. Aquesta reducció afecta a una sèrie 
de mercaderies, però no en tota la seva totalitat.  
- Integració econòmica completa: una integració de les diferents regions, que a més 
a més d’harmonitzar les seves polítiques, passen a unificar-les. El resultant d’una 










5.2. Principals acords de lliure comerç actuals 
Tal i com s’ha definit en l’apartat anterior, el concepte de zona de lliure comerç consisteix 
en una àrea en la qual s’eliminen les restriccions a la circulació de mercaderies a través de 
l’abolició de les mesures proteccionistes, tal com poden ser els aranzels o contingents. A 
dia d’avui, es poden observar diferents acords de lliure comerç entre països del món, els 
principals dels quals són els següents: 
- NAFTA3: North American Free Trade Agreement. Es tracta d’un acord de lliure 
comerç i inversió entre els Estats Units, Canadà i Mèxic, el qual és vigent a partir 
des de l’any 1989 i, encara n’és d’aplicació per als països membres en l’actualitat.  
- EFTA4: European Free Trade Association. Es considera una organització en la 
qual pertanyen actualment els governs de Islàndia, Liechtenstein, Noruega i Suïssa. 
                                                 
3
 http://www.naftanow.org/ 




Font: Hollensen, Svend (2007): Global Marketing. Prentice Education Limited.  
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Actualment, aquesta organització s’encarrega del gestionar el lliure comerç entre 
els seus països membres, les relacions amb la Unió Europea i la lliure circulació de 
mercaderies en ella, i acords de lliure comerç entre la EFTA i alguns tercers països.  
- MERCOSUR5: Mercado Común del Sur. Integrat per Brasil, Veneçuela, Bolívia, 
Paraguai, Uruguai i Argentina, és un procés d’integració que busca millorar la 
capacitat de competitivitat de les economies que l’integren amb el 
desenvolupament econòmic. Tot i que en territori dels estats membres es consideri 
una àrea de lliure comerç, hi ha productes específics que no estan subjectes a aquest 
acord.  
- ASEAN6: Association of Southeast Asian Nations. Consisteix en una organització 
formada per 10 països,
7
 que cerca accelerar el creixement econòmic, progrés social 
i desenvolupament cultural dels membres que l’integren. La seva forma 
d’integració econòmica consisteix en un mercat comú, és a dir, lliure circulació de 
mercaderies, serveis i capitals entre els països membres, i alhora polítiques 
comercials exteriors comunes per tots ells.  
 
6. En què consisteix el TTIP? 
El Transatlantic Trade and Investment Partnership o TTIP, és un acord de comerç i 
inversió que actualment s’està negociant entre els Estats Units d’Amèrica i la Unió 
Europea, amb l’objectiu de crear la zona de lliure comerç més extensa del món.  
D’acord amb la Office of the United States Trade Representative8, aquest acord permetrà a 
la població americana gaudir de productes i serveis d’origen europeu i alhora, per els 
habitants europeus poder adquirir productes i serveis Made in America, d’una forma més 
fàcil, promovent la competitivitat, llocs de treball i creixement en les dues economies.  
Actualment hi ha una forta relació comercial entre les dues economies i el que es vol 
aconseguir és que aquesta sigui més forta en el futur, fomentant el creixement econòmic, la 
creació de llocs de treball 








 Els 10 països que integren la ASEAN són: Brunei, Cambodja, Indonèsia, Laos, Malàisia, Myanmar, 
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Per altra banda, la European Comission
9, fonamenta l’acord amb els objectius principals 
que cerca la Unió Europea en l’actualitat, és a dir, donar força a la economia perquè 
obtingui un creixement correcte, adaptar la economia a les economies emergents que han 
esdevingut en els últims anys i que actualment són forts competidors, i alhora mantenir la 
influència que té actualment la Unió Europea en el comerç internacional.  
Entre la Unió Europea i els Estats Units d’Amèrica hi ha una bones relacions comercials, 
que en els últims anys han derivat a modificacions en mesures aranzelàries per tal de fer 
més competitiva la introducció de mercaderies i serveis a les corresponents àrees 
econòmiques. Tot i això, el problema no són pròpiament les tarifes aranzelàries o bé 
aranzels, ja que actualment estan situades a uns valors inferiors al 3% del valor del 
producte
10
. Hi ha productes que actualment, l’aranzel a aplicar és del 0% tant per 
exportacions com importacions entre les dues àrees econòmiques. El que es busca corregir 
són les mesures no aranzelàries com els procediments duaners i les restriccions reguladores 
de les fronteres, com per exemple les diferents legislacions en relació a la seguretat i la 
protecció al consumidor.  
L’acord de d’associació del TTIP es divideix en 3 grans parts que són els objectius que es 
busquen assolir: millora de l’accés al mercat, cooperació reglamentaria i l’establiment 
d’una nova normativa comuna per tal de facilitar les exportacions, importacions i 
inversions entre les dues economies.  
6.1. Accés al mercat
11
 
La primera dels grans parts del tractat, busca la millora de les condicions comercials 
actuals entre les dues bandes de l’acord. Actualment, en el sector de les mercaderies, hi ha 
establerts una sèrie de mesures proteccionistes com són aranzels, contingents aranzelaris i 
contingents quantitatius.  
En aquesta part es distingeixen 4 capítols: 
1. La reducció o abolició dels drets duaners en el comerç de béns entre la Unió 
Europea i els Estats Units.  
2. El sector serveis actualment té diversos problemes, així doncs es busca facilitar la 
prestació de serveis i la inversió entre les dues àrees. 
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3. La possibilitat que les empreses de l’altra banda de l’Atlàntic puguin entrar al 
negoci de les licitacions públiques que presentin els governs de les dues parts.  
4. Creació d’una normativa específica per tal de poder determinar d’una forma 




Unió Europea i Estats Units, dues economies amb similituds però, alhora amb diferències 
com és la normativa que requereixen els productes per entrar en el mercat, cadascuna de 
les àrees té la seva pròpia normativa. En l’actualitat si un producte europeu vol entrar al 
mercat americà, es pot donar el cas que s’hagin de modificar característiques per tal de 
complir la normativa tècnica americana, i al inrevés.  
En aquest apartat es busca una cooperació més estreta en tema regulacions comercials, com 
són el grau de seguretat i de qualitat dels productes; i els procediments per determinar el 
compliment d’aquestes normatives. Una estreta cooperació permetria a les empreses la 
possibilitat d’estandarditzar la producció, no solament per els clients europeus, sinó alhora 
per els clients americans.  
Per a una cooperació més estreta cal determinar quins són els punts en què les normatives 
americanes coincideixen i en quins punts divergeixen. Així doncs buscar solucions per 
aquests últims punts com poden ser els que la Comissió Europea esmenta sobre la 
possibilitat d’establir una normativa en què els productes europeus, a la hora d’entrar al 
mercat americà, solament hagi de complir la normativa tècnica europea.  
En aquest apartat està compost per 12 capítols diferents amb l’objectiu de reduir els tràmits 
burocràtics i els costs que comporten aquests i la modificació dels productes sense que la 
qualitat no es vegi perjudicada.  
A nivell de la industria global, els capítols són els següents:  
1. La coherència reglamentària, permetria a través de la cooperació, la interacció entre 
els reguladors europeus i americans a la hora de establir nova normativa o 
modificació de la vigent.  
2. Suprimir els obstacles tècnics al comerç adoptant reglaments tècnics comuns i 
participant d’una forma conjunta en els organismes de normalització.   
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3. Les mesures sanitàries i fitosanitàries de les dues àrees es basen en l’acord de la 
OMC
13
, per tan cal principalment reconèixer les normes especifiques, procediments 
d’assaig i inspeccions per les dues parts. 
Hi ha sectors els quals requereixen d’una regulació sectorial específica perquè la regulació 
general no permet arribar a precisar en alguns aspectes específics: 
4. Productes químics. 
5. Cosmètics. 
6. Enginyeria. 
7. Productes sanitaris. 
8. Pesticides. 
9. Tecnologies de la informació i la comunicació (TIC). 
10. Productes farmacèutics. 
11. Productes tèxtils. 
12. Vehicles. 
6.3. Nova normativa comuna
14
 
Per tal de poder aconseguir els objectius de facilitar les exportacions, importacions i 
inversions entre la Unió Europea i els Estats Units, cal establir una normativa nova o bé 
modificar l’antiga. No és correcte des d’un punt ètic assolir els objectius de qualsevol 
manera, cal tenir en compte tots els factors que esdevenen modificats o bé en el futur es 
veurien perjudicats per aquestes decisions.    
1. S’ha de tenir en compte la protecció del treballador i alhora que l’impacte en el 
medi ambient sigui el menor possible. Des de la Unió Europea es desitja poder 
mantenir el dret a establir alts nivells de protecció en aquests dos elements i evitar 
que aquest acord els perjudiqui en el futur, és a dir continuar treballant per un 
desenvolupament el qual sigui sostenible per ambdues parts.  
2. Garantir l’accés d’energia i matèries primeres a les empreses. En aquest capítol 
s’observen punts controvertits com són el Fracking15, els combustibles fòssils, les 
emissions de carboni a l’atmosfera i la propietat d’aquests materials. La EU vol 
                                                 
13




 Segons la Investopedia, el Fracking o fracturació hidràulica es defineix com un mètode de mineria, que 
consisteix en la fracturació de formacions rocoses a través de la injecció d’un cert tipus de fluid per tal de 
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donar llibertat als Estats, a l’establiment de les seves pròpies legislacions respecte 
aquest àmbit, però alhora fomentant l’ús d’energies renovables, la competitivitat i 
l’accés per part de les empreses que hi vulguin participar.  
3. Reduir les formalitats que es tenen de realitzar en les duanes i simplificar els 
tràmits, amb l’objectiu de facilitar el comerç.  
4. Les petites i mitjanes empreses no tenen la mateixa capacitat de competència que 
les grans multinacionals, cal establir una normativa que ajudi aquestes a poder 
competir d’una forma equitativa en el mercat. Es busca la creació o bé l’accés lliure 
a una base de dades del mercat americà on es tractin temes com són els drets 
aranzelaris, taxes, regulacions i procediments duaners i, alhora, oportunitats de 
mercat. Actualment, les empreses que pertanyen a la àrea econòmica europea tenen 
la possibilitat d’entrar a la base de dades de la Unió Europea anomenada Market 
Access Database, en la qual s’informen els aspectes assenyalats anteriorment per el 
que afecta a la pròpia Unió.  
5. Protecció de les inversions i alhora encoratjar a realitzar-ne més entre les dues 
àrees. A l’actualitat, la EU és el major inversor en el mercat americà, amb unes 
inversions de € 1,6 trilions16. Amb el TTIP es cerca major facilitat per invertir en 
els dos mercats i alhora establir un major grau de seguretat. Així doncs, per 
aconseguir aquests dos elements indispensables, les dues parts es basen en crear 
mecanismes que permetin una no discriminació d’inversors i alhora l’establiment 
d’uns estàndards comuns en protecció de les inversions.  
6. Assolir un grau de competència equitatiu entre les empreses americanes i les 
empreses europees, és a dir, que les dues bandes tinguin els mateixos avantatges i 
inconvenients. En aquest punt es vol determinar principalment la influencia que 
tenen els respectius governs en les seves empreses nacionals, és a dir que les 
empreses públiques o bé amb poders monopolistes no tinguin un poder competitiu 
més elevat que les empreses de capital privat. A més a més, donar un caràcter de 
transparència a la hora de supervisar i controlar les subvencions emeses per els 
governs, amb l’objectiu d’establir un sistema que sigui equitatiu en tots els països 
involucrats directament en la firma de l’acord.  
7. Per una banda que les empreses puguin realitzar R+I sense tenir por al plagi 
(propietat intel·lectual) i per altra banda donar la possibilitat als consumidors 
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d’escollir productes d’un determinat país o regió (indicacions geogràfiques). Els 
Intellectual Property Rights
17
 estan composts per patents, marques registrades, 
dissenys, drets d’autor o Geographical Indications18. Les dues parts de l’acord 
tenen unes normes de protecció de la propietat intel·lectual basades en els mateixos 
principis, això comporta que tot i ser diferents, tenen similituds bastant rellevants. 
Un exemple de diferències entre les dues regulacions és el cas en que els Estats 
Units no treballen en GIs, sinó que ho consideren com a Trademarks
19
. Bàsicament 
en aquest capítol es busca acordar una cooperació conjunta en la protecció del I+D, 
pel fet que aquest genera innovació, creixement i llocs de treball.  
8. Establir un mitjà que solucioni possibles discrepàncies entre les administracions 
governamentals en el futur. La idea és l’establiment dels arbitres en posterioritat, en 
lloc d’establir-los en base a cada cas com es realitza en l’actualitat. Amb aquest 
objectiu, la Comissió Europea afirma que aquest fet permetrà una major confiança 
en els arbitres i en les seves resolucions davant de possibles discrepàncies en el 
futur.  
 
7. Les parts que debaten l’acord 
En les negociacions que s’estan realitzant per tal d’aprovar o bé modificar els diferents 
capítols que formaran el TTIP, hi intervenen la Comissió Europea
20
 (EC) i la United States 
Trade Representative (USTR).  
Tot i ser solament dues institucions les que estan negociant per arribar a acords, la 
Comissió Europea afirma que realitza consultes a representants de la societat civil durant 
les rondes de negociació i entre elles. Els representants consultats són de diferents àmbits 
que afecten a l’acord21. Aquests són:  
- Organitzacions no governamentals. 
- Organitzacions empresarials. 
- Associacions de comerç. 
                                                 
17
 Drets de propietat intel·lectual. 
18
 Indicacions geogràfiques protegides. 
19
 Marques comercials.  
20
 La Comissió Europea es defineix com l’organisme de la Unió Europea que actua en representació pública, 
és a dir, la portaveu del 28 països membres.  En el sentit estricte de les directives europees, abans de iniciar 
les rondes de negociació, cada govern de la unió va comunicar-li una sèrie de pautes a seguir per tal de 
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- Grups mediambientals. 
- Grups de benestar animal. 
- Especialistes en matèria sanitària. 
- Associacions de consumidors. 
- Sindicats. 
- Organitzacions i associacions basades en la fe. 
Per altra banda, els Estats Units, també realitza consultes a organismes similars als de la 
Unió Europea.  
7.1. Anàlisi macroentorn Unió Europea 
En l’actualitat, la Unió Europea està formada per 28 països, els quals es regeixen per les 
seves directives i reglaments. Tot i això, dins de la unió es poden distingir diferents grups 
com pot ser la Euroarea, integrada per els 19 Estats membres, els quals comparteixen la 
mateixa moneda (Euro) i la política monetària imposada per el European Central Bank
22
.  
En el cas del tractat del TTIP, si aquest s’aprovés definitivament en els pròxims mesos tal 
com s’espera per part dels organismes que hi intervenen, aquest afectarà a la totalitat dels 
països membres de la Unió.  
7.1.1. Entorn demogràfic (EU)
23
  
El conjunt de països que formen l’actual Unió Europea reuneixen una població total de 
513.949.445 persones i amb una taxa 
de creixement mitjana del 0,25%. Per 
el que fa la estructura de la població 
per edats, podem observar (Gràfic I) 
que la major part de la població es 
compren en unes edats d’entre 25 i 54 
anys, essent el 41,9% de la totalitat. 
Tot i això si analitzem els ciutadans 
menors de 24 anys, representen un 
26,5% respecte al 31,6% que són les 
                                                 
22
 El European Central Bank (ECB) és una institució supranacional, la qual s’encarrega de definir les 
polítiques econòmiques monetària a aplicar en la zona euro, tenint com a objectiu primordial (article 127.1 
del Tractat de la Unió Europea), la estabilitat de preus.  
23
 https://www.cia.gov/library/publications/resources/the-world-factbook/geos/ee.html  
Dades a 31/06/2015. 
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persones majors de 54 anys.  
Aquest fet ens indica una composició de la població europea que es podria definir com a 
una població madura. A no ser que s’observi un canvi de tendència en el futur, pot suposar 
problemes per a les diferents economies de la àrea europea.  
El creixement de la població europea es deu al fet que hi hagi una taxa migratòria mitjana 
del 2,5‰, ja que la natalitat i mortalitat representen aproximadament el mateix valor, és a 
dir un 10,2‰ per els dos conceptes.  
7.1.2. Entorn econòmic (EU)
24
 
Els 28 països membres que formen la Unió Europea generen un PIB estimat de 16,27 
trilions de dòlars
25
 l’any 2015, un 1,8% superior al de l’any anterior. Si es té en compte la 
població que forma la unió, a cada habitant li pertoca $37.800, però aquest valor no s’ha de 
confondre en els ingressos de la població, aquest s’utilitza per determinar la qualitat de 
vida dels habitants.  
Amb una inflació a finals de l’any 2014 del 0,5% i un deute públic estimat del 86,8% sobre 
el PIB l’any 2015, la Unió Europea encara l’etapa de recuperació amb unes perspectives 
optimistes de cara al futur, segons la Comissió Europea.  
El principal sector econòmic en la àrea econòmica europea són els serveis, essent el 71,2% 
del PIB europeu estimat. Tot i això, es continua amb una taxa d’atur rellevant, essent d’un 
9,5% la mitjana europea. Tot s’ha de dir que s’observen fortes diferencies entre els països 
membres en la taxa d’atur, ja que es poden observar Estats on pràcticament l’atur és mínim  
i altres, com són Espanya i Grècia, els quals presenten taxes superiors al 20%. 
La economia europea està fortament basada en les relacions comercials internacionals, 
generant una balança de pagaments positiva
26
, essent de 411,13 bilions de dòlars. En 
aquest valor no es contemplen les transaccions realitzades entre països membres, pel fet 
que legalment es consideren exportacions i importacions a la Unió Europea, qualsevol 
transacció de béns o serveis realitzada entre un país membre i un país tercer.  
 
 
                                                 
24
 https://www.cia.gov/library/publications/resources/the-world-factbook/geos/ee.html 
Estimacions sobre l’any 2015.  
Inflació i Exchange rates: 31/12/14.  
Balança comercial: 31/12/2013. 
25
 $1 trilió (Estats Units) = $1 bilió (Unió Europea) = $ 1.000.000.000.000.000.000 
26
 El valor de les exportacions és superior al valor de les importacions.  
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7.1.3. Entorn sociocultural (EU) 
Aquest punt és on es pot trobar més divergència en el cas de la Unió Europea, ja que 
aquesta està integrada per 28 països, que tot i presentar similituds, alhora són diferents 
entre ells per motius culturals.  
La Unió Europea presenta un valor mitjà de 0,815, l’any 2013, en l’Índex Educatiu de les 
Nacions Unides
27
, indicant que hi ha un desenvolupament humà molt elevat. Tot i això en 
la pròpia Unió es presenten països amb valors inferiors al 0,769, com és el cas de Portugal 
amb un valor de 0,73. Aquests països amb un valor inferior al esmentat es categoritzarien 
com a països amb un desenvolupament humà elevat.  
Tot i haver-se estandarditzat alguns paràmetres de l’educació a nivell europeu, cada país 
membre té el seu propi sistema educatiu, el qual cada vegada té més semblança al dels 
altres països membres. El Pla Bolonya
28
 són el conjunt de mesures per tal de poder  
desenvolupar d’una forma eficient l’Espai Europeu d'Ensenyament Superior (EEES). 
La aliança europea no presenta una llengua comuna en tots els països membres, per això 
defineix com a llengües oficials
29
 les 24 llengües que en són per llei en els diferents Estats 
que la componen. Cal afegir que també reconeix, però no de forma oficial, 60 llengües 
regionals o minoritàries que es parlen en diferents àrees de la unió. 
En l’àmbit religiós, la Unió Europea no ha volgut oficialitzar una religió concreta, pel fet 
que es vol respectar la convivència entre les diferents persones i cultures que integren 
l’àrea. Tot i això, els diferents Estats tenen la potestat de presentar religions oficials o bé 
determinar que no hi ha un ordre preferencial.   
7.1.4. Entorn mediambiental (EU)
30
 
La legislació mediambiental que empara la Unió Europea està constituïda bàsicament per 
tota una sèrie de reglaments aprovats per el Parlament Europeu, és a dir, s’estableixen els 
objectius a aconseguir i es dóna llibertat als països membres a crear les seves pròpies lleis i 
actuar de la forma que es cregui més convenient.  
                                                 
27
 El Índex Educatiu de les Nacions Unides es calcula tenint en compte els anys d’escolarització esperats i la 
mitjana d’anys d’escolarització. A partir dels valors obtinguts es determina el grau de desenvolupament humà 
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En el moment de redactar el Tractat de Funcionament de la EU, ja es va donar importància 
en què el desenvolupament dels països ha d’esdevenir d’una forma sostenible i respectant 
l’entorn mediambiental. Així doncs, en ell i juntament a altres disposicions que s’han anat 
desenvolupant durant la història de la àrea econòmica de l’antic continent, la llei 
mediambiental europea estableix regulacions en la lluita del canvi climàtic, la gestió dels 
residus generats, la preservació d’un bon estat en les aigües i de la naturalesa, a més de 
tenir en compte la contaminació atmosfèrica, tant en concepte de substàncies que afecten a 
la capa d’ozó com en la pròpia població i de caire sonor.  
La cooperació internacional és un aspecte que la Unió Europea li dóna molta importància, 
per el fet que si solament són una sèrie de països els quals estableixen postures a favor de 
la protecció del medi ambient, no s’aconseguirà res en el futur, és a dir, tots els països han 
de posar de la seva part per tal que el canvi climàtic no esdevingui o si més no que els seus 
efectes siguin mínims. Així doncs, els països integrants de la Unió van firmar en el seu 
moment i ratificar seguir l’establert en el protocol de Kioto sobre el canvi climàtic.   
7.1.5. Entorn tecnològic (EU)
31
 
Cada cop més empreses decideixen vendre els seus productes a través d’internet, i utilitzar 
aquest mitjà per realitzar les seves campanyes de màrqueting per donar a conèixer els seus 
productes d’una forma més individualitzada i oportunista. El nombre d’usuaris d’internet a 
nivell de la Unió Europea va ser de 398,1 milions de persones l’any 2014, és a dir 
aproximadament un 78% de la població total de la comunitat europea.  
A nivell de telecomunicacions, el nombre telèfons mòbils han tingut un creixement 
successiu des del moment en que es van posar de moda, essent 632,5 milions el nombre 
aproximat de dispositius que s’utilitzaven l’any 2014. Tenint en compte la població 
europea, el nombre de dispositius mòbils va ser superior al nombre de persones, 
corresponent 1,23 telèfons mòbils per a cada europeu. 
7.2. Anàlisi macroentorn Estats Units 
El país de les oportunitats o legalment conegut com els Estats Units d’Amèrica es defineix 
com un Estat republicà amb un sistema democràtic federal. Així doncs, cadascuna de les 
regions que formen el país, està considerada un Estat federal, essent 50 el nombre d’elles. 
Aquest sistema permet que cadascuna de les regions tingui les seves pròpies lleis en 
diferents àmbits, però, alhora, en àmbits d’un interès nacional més elevat, serà el propi 
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Govern federal americà el que tindrà la potestat d’aplicar-les, com és el cas de la 
Constitució. Les lleis establertes per cada regió hauran de complir el que diu la Constitució 
americana, ja que en donar-se el cas que no fos així, aquestes no tindrien validesa legal. Es 
podria afirmar que els Estats Units són un clar exemple de integració econòmica completa.  
7.2.1. Entorn demogràfic (USA)
32
 
Els Estats Units d’Amèrica està composta per una població de 321.368.864 persones, 
essent el tercer país del món en nombre d’habitants33, darrere de la Xina i la Índia, amb 
poblacions superiors als mil 
milions de persones. La taxa de 
creixement mitjana de la població 
en el país és del 0,78%. 
Si s’analitza com està estructurada 
la població en els Estats Units, 
s’observa que la gran part de la 
població, un 39,76%, té edats 
compreses entre els 25 i 54 anys. 
Els menors de 25 anys representen 
un 32,63%, mentre que els majors 
de 54 anys són un 27,61% de la totalitat de la població americana. Amb aquesta 
composició, la població americana és una població madura, però alhora es pot dir que té 
una tendència a ser jove. 
El comportament que té la taxa de creixement americana esdevé gràcies a una natalitat 
superior a la mortalitat, essent de 12,49‰ respecte el 8,15‰. Cal afegir que, tot i que la 
diferència entre els conceptes anteriors genera un creixement de la població del país, també 
hi intervé d’una forma no tant elevada la taxa de migració, un 3,86‰. Amb la suma 
d’aquests conceptes, els Estats Units assoleixen una taxa de creixement positiva, situant el 








 En el cas que es tingués en compte la Unió Europea, aquest es situaria en quarta posició.  
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7.2.2. Entorn econòmic (USA)
34
 
Els Estats Units d’Amèrica s’estima que l’any 2015 assoliran un PIB de 17,97 trilions de 
dòlars, un 2,6% superior al de l’any 2014. Aquest fet indica un increment en PIB per 
càpita, que es situarà als $56.300 per habitant.  
A 31 de desembre de 2014, Estats Units va presentar una inflació del 1,3% i s’estima que 
el deute públic a 2015 esdevindrà el 73,6% del PIB. Després de la crisi mostra símptomes 
de recuperació més accelerats que en el vell continent i amb unes perspectives favorables 
de cara els pròxims anys pronosticades per la pròpia Reserva Federal americana.  
L’economia americana està basada en el sector serveis, essent el 77,6% del total del PIB 
americà estimat. La taxa d’atur que s’estima que Estats Units presentarà a finals de l’any 
2015 és del 5,2%, tot i que s’ha de tenir en compte que la forma estadística utilitzada per 
aquest país és diferent a alguns països del món, una persona es considera aturada durant els 
primers 5 anys, a partir de llavors no es té en compte a la hora de calcular la taxa. Tot s’ha 
de dir que, com qualsevol país hi ha regions les quals presenten taxes d’atur més elevades 
que altres, en el cas d’Estats Units aquestes són en les que el sector industrial i serveis 
tenen un protagonisme més elevat.  
Els Estats Units, tot i tenir restriccions comercials amb alguns països, es considera una 
economia amb bones relacions internacionals. L’any 2013 va presentar una balança de 
pagaments negativa, pel fet que el valor de les importacions va ser superior al valor de les 
exportacions, essent els productes xinesos els més importats en l’Estat americà.  
7.2.3. Entorn sociocultural (USA) 
En temes educatius, els Estats Units es posiciona com la 5a economia en l’Índex Educatiu 
de les Nacions Unides, amb un valor de 0,890, l’any 2013, i assolint una qualificació de 
grau de desenvolupament humà molt elevat. Un altre índex que podria mostrar aquest 
resultat és Times Higher Education World University Rankings
35
, essent 7 universitats 
americanes entre les 10 primeres posicions mundials.  
                                                 
34
 https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/geos/us.html 
Estimacions sobre l’any 2015.  
Inflació i Exchange rates: 31/12/14.  
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No existeix per llei un idioma oficial als Estats Units
36
, tot hi que hi ha hagut propostes en 
més d’una ocasió. Tot i això, els diferents Estats estan legitimats per oficialitzar una o 
diverses llengües com a oficials en el seu territori. En el mapa americà s’observen Estats 
els quals tenen l’anglès com a llengua oficial, altres en tenen més d’un d’idioma oficial i la 
resta no han establert un idioma oficial en el seu territori. Segons la Oficina de Cens dels 
Estats Units, l’any 2005, un 80,5% de la població americana es comunicava en anglès en 
les seves llars.  
En els Estats Units no hi ha una religió oficial, tot i que la seva cultura està molt lligada a 
la ordre cristiana. El Propi Barack Obama, va jurar el càrrec de President dels Estats Units 
d’Amèrica amb la mà exposada sobre la bíblia que va utilitzar Lincoln, i jurant fidelitat, 
protecció i defensa a la Constitució americana.  
Tot i no haver una religió oficial, segons el Pew Research Center
37
, el 70,6% de la 
població americana es considera cristiana, principalment protestant o catòlica.  
7.2.4. Entorn mediambiental (USA) 
Al ser un país amb un model d’Estat federal, la legislació en termes mediambientals en els  
Estats Units és veu influenciada i, tot i que les bases siguin les mateixes per totes les 
regions americanes, cadascuna d’elles té alhora una legislació que es podria definir com a 
pròpia.  
Així doncs, la legislació mediambiental en els Estats Units consisteix en una sèrie de lleis 
federals redactades per el Congrés del país. A partir d’aquestes, els governs de cadascun 
dels Estats americans decideix si utilitzar el mateix o bé, a partir de la base de la llei 
federal, desenvolupar-la per tal de cobrir alguns aspectes, els quals no es tenen en compte 
per part del Congrés. S’entén que les lleis federals són d’obligatori compliment per tots els 
Estats americans, però es dóna la oportunitat a desenvolupar-les d’una forma més precisa, 
per tal que aquestes siguin el més correctes i concretes per l’estat en qüestió.   
Per el que fa al Protocol de Kyoto de les Nacions Unides sobre mesures per prevenir el 
canvi climàtic, els Estats Units va ser un dels països els quals van firmar-lo en el seu 
moment per tal d’anar endavant en aquesta lluita, però des de la celebració de la 
convenció, l’any 1997 fins a l’actualitat, els successius governs que han estat al capdavant 
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de la principal potència mundial, s’han negat a ratificar-lo38. Aquesta negació es dóna 
posant l’economia americana com a motiu principal. Tot i això, les emissions de diòxid de 
carboni a l’atmosfera han anat disminuint d’una forma continuada en els últims anys, 
passant de 19,1 tones mètriques per càpita l’any 2006 a les 17 tones l’any 201139. 
7.2.5. Entorn tecnològic (USA)
40
 
El nombre d’usuaris d’internet als Estats Units d’Amèrica, l’any 2014 va ser 
d’aproximadament 276,6 milions de persones, un 86,8% de la població americana.  
Tal com s’indica en la anàlisi de l’entorn tecnològic europeu, el consumidors de telèfon 
mòbil ha augmentat any rere any des del moment en que es van posar de moda. L’any 
2014, van ser aproximadament uns 317,4 milions de persones americanes els que 
utilitzaven telèfon mòbil. En aquest país, l’any 2014 encara no havia superat el nombre de 
telèfons mòbils al nombre d’habitants, essent de 0,99 dispositius per habitant, és a dir, es 
podria afirmar que aproximadament a cada habitant americà li correspon un dispositiu 
mòbil de mitjana.  
 
8. Anàlisi de la relació comercial EU - USA 
Des del descobriment del continent americà l’any 1492, els països europeus han estat 
comercialitzat tot tipus de productes i serveis als seus socis comercials de les diferents 
regions americanes. Així doncs, es pot afirmar que el comerç dels països europeus amb els 
Estats Units és més antic que la pròpia Unió Europea, la qual va ser constituïda a partir del 
Tractat de Maastricht l’any 1992, i entrant en funcionalment el següent any.   
8.1. Intercanvi comercial de productes
41
 
A dia d’avui, les dues parts són bons socis comercials, amb un comerç bilateral que ha anat 
augmentant en aquests últims anys. Tal com es pot observar en el gràfic III sobre 
exportacions i importacions entre la Unió Europea i els Estats Units, en els últims 4 anys, 
essent el primer l’exportador i el segon l’importador, el valor d’aquestes en euros, ha 
augmentat any rere any, essent un creixement del 20’29% en el cas de les importacions, i 
d’un 26,60% per les exportacions, en els darrers anys. Així doncs, amb aquest creixement 
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respecte el 2012, s’assoleixen 
unes transaccions de 248 
mm€42 pel que fa les 
importacions, i de 371 mm€ en 
les exportacions, generant unes 
transaccions comercials totals 
de 619 mm€ l’any 2015. 
Si analitzem la diferència entre 
les exportacions i importacions 
(Quadre I), es pot determinar 
que la Unió Europea presenta un superàvit comercial en tots els anys estudiants, essent la 
variació un 41,64% la variació entre el 2012 i 2015. Per altra banda, els Estats Units 





Seguidament és interessant analitzar la taxa de cobertura comercial, és a dir, quin 
percentatge de les importacions es pot cobrir amb el valor de les exportacions i lligat en 
que el valor de les exportacions europees es major que el de les importacions, és presenten 
al llarg dels anys estudiats valors superiors al 140%, podent afirmar que amb el valor dels 
béns exportats es cobreix el valor de les importacions i encara existeix aquest superàvit 
parlat anteriorment.  
Les transaccions comercials fan referència a la comercialització de productes entre les dues 
grans àrees econòmiques i, per tal de desenvolupar les estadístiques pertinents, s’estableix 
una nomenclatura amb l’objectiu d’agrupar en diferents grups els productes 
comercialitzats. Tant la Unió Europea com els Estats Units utilitzen la nomenclatura 
establerta per la World Customs Organitzation, anomenada HS Nomenclature, la qual té en 
compte diferents factors, especialment la composició del producte, la seva forma i la quina 
funció té aquest. A partir d’aquesta nomenclatura, la Unió Europea estableix 4 dígits 
                                                 
42
 1 mm€ = mil milions de euros.  
Gràfic III: Comerç entre la EU i els US  






Font: Elaboració pròpia a partir de Eurostat (Comext data code: DS-018995) 
Quadre I: Balança comercial i taxa de cobertura  




Font: Elaboració pròpia a partir de Eurostat (Comext data code: DS-018995) 
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addicionals amb l’objectiu d’obtenir una estadística més desagregada i alhora poder aplicar 
la política comercial, aranzelària o bé agrícola d’una forma més precisa.  
Tenint en compte aquesta nomenclatura utilitzada, la qual s’estableixen 9 grups principals 
de productes
43
, es poden distingir quins són els productes que han tingut més rellevància en 
els intercanvis comercials en els últims anys.  
En els gràfics IV i V, s’observa quins són els principals grups de productes que han 
intervingut en el comerç l’any 2015. A nivell de valor econòmic, tant en les importacions i 
exportacions, el grup que ha tingut més representació ha sigut la maquinària i els elements 
de transport, assolint uns valors econòmics de 105 mm€ en importacions, i de 166 mm€ en 
exportacions. En segona posició trobem el grup de productes químics i derivats que 
representen el 23% del total de les importacions i, alhora el 24% de les exportacions, 
assolint unes transaccions econòmiques de 57 mm€ i 89 mm€ respectivament.  
Dins dels grups de productes anteriors, els principals productes importats per els països 
comunitaris són els productes mèdics i farmacèutics, essent de 31 mm€ el valor total 
d’importació, seguit de maquinaria i equips generadors d’energia, amb un valor de 26 
mm€. Per el que fa productes exportats, s’observa un valor més elevat en els principals, els 
quals trobem vehicles terrestres amb un valor de 51 mm€ i seguit de productes mèdics i 
farmacèutics amb 50 mm€.  
En els anys analitzats, 2012 fins 2015, es manté la mateixa qualificació en termes de volum 
de euros i, amb una tendència a la alça, és a dir, l’intercanvi d’aquests tipus de productes és 
més elevat any rere any.  
 








Font: Elaboració pròpia a partir de Eurostat (Comext data 
code: DS-018995) 
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8.2. Intercanvi comercial de serveis
44
 
En les economies desenvolupades, tal com és en els països membres de la Unió Europea i 
els Estats Units, els serveis són el sector que aporta un tant per cent més elevat al producte 
interior brut del propi país. Aquest fet ha esdevingut en els últims anys degut a l’evolució 
de les economies durant la seva història, passant primerament per una etapa en la qual el 
sector primari era el principal, és a dir economies basades en l’agricultura i ramaderia; 
evolucionant cap a la industrialització d’aquestes, i finalment arribant a l’actualitat, on els 
serveis desbanca al sector secundari de la primer lloc en contribució al indicador de 
benestar del país.  
Les estimacions de cara l’any 2015, presenten un sector serveis que contribueix d’una 
forma molt important en el PIB de les dues àrees econòmiques, essent de 71,2%
45
 per a la 
Unió Europea i 77,6% per als Estats Units. 
En els últims anys, tal i com es pot observar 
en el gràfic VI, s’observa una evolució 
positiva dels serveis prestats bilateralment 
entre les dues economies. En aquest cas els 
serveis europeus són considerats com 
exportacions i els serveis americans 
importacions. El creixement dels serveis 
europeus representa un 18,10% i, per part 
dels serveis prestats per empreses 
americanes a territori europeu un 17,18%, entre els anys 2010 i 2012, assolint aquest últim 
any valors de 163 mm€ i 155 mm€ respectivament. Aquesta tendència mostra un 
creixement de les exportacions i importacions de serveis, tot i que en el gràfic es mostra un 
canvi de tendència en la estimació presentada per l’any 2013 en els serveis europeus, degut 
principalment a l’efecte que ha generat la crisis econòmica mundial iniciada l’any 2008.   
                                                 
44
 Eurostat (bop_its_det) 
45
 https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/fields/2012.html 




Font: Elaboració pròpia a partir de Eurostat (bop_its_det) 
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La composició de les tipologies de serveis que es comercialitzen bilateralment entre els 
Estats Units i la Unió Europea són bàsicament les mateixes per les dues parts, però no amb 
la mateixa intensitat cadascuna d’elles. En el gràfic VII, es presenten els serveis exportats 
per part de zona europea, en el qual destaquen altres serveis empresarials, que s’hi 
inclourien en gran part serveis tècnics i professionals en àmbits com són la consultoria 
legal o de desenvolupament d’empreses, és a dir, serveis destinats al desenvolupament de 
les activitats de les empreses americanes. En segona posició s’hi troba els serveis en el 
transport, és a dir, tots els serveis que s’ofereixen a les empreses i consumidors per tal que 
es puguin moure per el món, ja sigui en avió, vaixell, etc.  
Per altra banda, els serveis americans més exportats a Europa principalment són els 
royalties i llicencies d’ús sobre diferents productes o procediments els quals estan protegits 
per evitar la seu plagi i utilització d’ells de forma generalitzada sense cap mena de control 
per part del seu propietari. En segona posició es situa, igual que Europa, els altres serveis 
empresarials, però en menor quantitat, essent un 40% inferior, és a dir d’aproximadament 
un valor de 30 mm€  
8.3. Inversió estrangera directa
46
 
Segons el Fons Monetari Internacional
47
, la inversió estrangera directa es la que es realitza 
amb la finalitat d’establir vincles permanents o exercir un control efectiu en la gestió d’una 
empresa que opera a l’exterior del país de la primera.  
Entre les dues àrees que representen els Estats Units (importacions o saldos a l’interior) i la 
Unió Europea (exportacions o saldos a l’exterior), tot i que hi ha regulacions diferents 
entre elles per el que fa a adquisicions d’accions i participacions empresarials, la inversió 
                                                 
46
 Eurostat (bop_fdi_main) 
47
 https://www.imf.org/External/NP/sta/bop/pdf/diteg20.pdf 




Font: Elaboració pròpia a partir de Eurostat (Comext data 
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estrangera directa a dia d’avui hi és present, ja sigui amb empreses americanes adquirint 
empreses europees o bé a l’inrevés.   
Entre els anys 2009 i 2012, els saldos en inversió 
estrangera directa van tenir un creixement 
continuat any rere any, essent més elevat aquest 
entre els anys 2010 i 2011, amb un creixement 
del  25,26% en saldos a l’exterior i en un 20,55% 
en saldos a l’interior. Tot i això, en el global dels 
anys estudiats, s’observa un creixement elevat, 
passant dels 1.204 mm€ als 1.628 mm€ (35,12%) 
en els saldos a l’exterior de la Unió, mentre que 
en els saldos americans dins de la Unió passa dels 1.090 mm€ als 1.504 mm€ (41,65%). 
Així doncs, es pot determinar que en aquesta sèrie d’anys, el creixement dels saldos en 
inversió estrangera directa americana ha estat superior en 6 punts percentuals a la 
realitzada per part de la Unió Europea en territori americà.  
 A part dels saldos d’inversió directe que hi ha 
dipositats per part de les economies als altres 
països, per poder analitzar d’una forma més precisa 
el moviment de capitals entre les dues economies 
en termes de inversió estrangera, és interessant 
tenir en compte els fluxos d’inversió directa, és a 
dir, la quantitat de capitals que han tingut 
moviment amb l’objectiu d’adquirir accions, 
participacions i altres formes d’adquisició per tal 
de prendre el control de companyies estrangeres. Tal com s’observa en els saldos, el 
creixement més elevat es dóna entre el 2010 i 2011, amb uns creixements del 232.94% en 
fluxos de inversions europees i del 168,14% en les americanes. Aquest fet es dóna per la 
caiguda dels preus de les accions de les empreses americanes i europees degut a la crisis 
econòmica iniciada l’any 2008. Tot i això, a partir de l’any 2011, es torna a observar una 
caiguda bastant pronunciada en els fluxos, del 53,81% i 22,79%. Aquests creixements i 
caigudes en el cabal dels fluxos conclou en un creixement del 9,81% dels fluxos europeus i 
del 31,48% en tot el període, finalitzant l’any 2012 amb unes inversions directes 
americanes més elevades que les europees.   




Font: Elaboració pròpia a partir de Eurostat 
(bop_fdi_main) 
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Una exportació consisteix en el tràfic de béns o serveix des d’un territori a un altre, els 
quals formin part de diferents regions duaneres. Popularment, una exportació està 
considerada com una venta a fora del país, tot i que, es pot afegir que és més que una 
venda pròpiament dit, ja que la complexitat d’aquesta s’incrementa per el fet que entre les 
dues parts principals de l’acord de compravenda, hi intervenen altres personatges com són 
les duanes dels diferents països. 
Les vendes a fora de l’àrea duanera (exportacions) estan exemptes de gravàmens en la 
duana de sortida, però quan aquests béns entren al país de destí, es consideren importacions 
i, estan gravades en la duana d’entrada d’aquest, ja sigui a través del propi valor del 
producte (aranzel ad valorem), o bé de la quantitat de producte que pertany a la operació 
(aranzel específic). Els agents que aplicaran aquest gravamen per tal d’incrementar el preu 
del propi objecte són les pròpies administracions dels Estats en el qual entrarà aquest en 
forma d’importació, amb l’objectiu de protegir el producte nacional i que aquests 
productes estrangers obtinguin un petit desavantatge en el mercat.  
El comerç entre la Unió Europea i els Estats Units, actualment existeixen aquesta sèrie 
d’impediments que fan augmentar el cost dels productes, ja sigui amb els propis aranzels o 
contingents, amb regulacions pròpies i que es tenen de complir o bé altres formes de 
dificultar l’entrada de productes estrangers al mercat nacional. Entre les dues economies hi 
ha bona relació comercial, i aquest fet ha permès que a dia d’avui, es puguin observar 
productes els quals no tenen un aranzel aplicat o bé que aquest sigui bastant baix, gràcies a 
les negociacions que han realitzat les pròpies administracions.  
A la hora d’analitzar les diferències entre una exportació des de la Unió Europea als Estats 
Units en les condicions actuals i en les condicions futures, és interessant realitzar una 
simulació sobre un producte el qual s’exporti actualment com és el cas del vi. Així doncs 
per les raons que s’exposen a continuació, es realitza una simulacre de venda de vi, des 
d’Espanya (país membre des de l’any 1986) cap a la terra de les oportunitats. 
                                                 
48
 Es tracta d’una simulació fictícia a partir d’empreses reals que no tenen relació contractual. Les dades són 
les reals per tal que aquesta sigui el més orientada a la realitat possible. Al no informar-se la dada com a 
fictícia, aquesta és la real de l’empresa i de la operació. Qualsevol dada informada com a fictícia en el 
projecte i que sigui real en el mercat és purament casualitat.  
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La exportació de vins per part d’Espanya als Estats Units té una tendència a la alça en els 
últims anys, essent d’un creixement entre el 2008 i 2013 del 20,9% segons un estudi de 
mercat sobre el sector dels vins a l’Estat americà elaborat per l’ICEX49, assolint una xifra 
d’exportació de 339.549 milers de dòlars i, essent un 48% del total exportacions de vi 
negre. Així doncs, seguint la recomanació del diari La Vanguardia
50
 en el seu monogràfic 
del mes de febrer sobre grans vins catalans, el simulacre d’exportació d’un producte 
europeu als Estats Units, es realitza sobre el vi en denominació d’origen Pla de Bages, 
Abadal Criança 2011, un vi amb una personalitat elegant i elaborat amb les varietats 
Merlot i Cabernet Sauvignon, les quals tenen un bon reconeixement per part del públic 
americà.  
9.1. Exportació en condicions actuals 
Si a dia d’avui la Bodega Abadal decidís exportar el seu producte Abadal Criança 2011 als 
Estats Units es trobaria en que el preu augmentaria lleugerament, degut als aranzels i 
imposts que graven les importacions en l’entrada al mercat americà. Així doncs, el 
producte veuria reduïda la seva capacitat de competitivitat respecte als productes que es 
trobaria a destí.   
9.1.1. Dades generals de l’operació 
Les parts que intervenen en la operació de compravenda són per una banda les Bodegues 
Abadal, amb caràcter d’exportador, i per altra banda George Dinwiddie Distributing, amb 
caràcter d’importador.  
Les Bodegues Abadal són una 
empresa la qual pertany al grup 
empresarial Roqueta Origen S.L., 
situades a Santa Maria d’Horta 
d’Avinyó (Bages). La seva activitat 
principal és la elaboració i criança de 
vins, juntament amb la comercialització d’aquests a minoristes i majoristes.  
George Dinwiddie Distributing és una empresa nord-americana situada a l’Estat de 
Tennessee, concretament a la ciutat de Knoxville. La seva activitat principal és ala 






Bodegues Abadal S.L. 
Activitat:     Elaboració i criança de vins. 
Seu:      Masia Roqueta 
       Santa Maria d’Horta d’Avinyó 
       08279 – Barcelona (Spain) 
Telèfon:     +34.938.743.511 
E-mail:     info@roquetaorigen.com 
Web:      www.abadal.net 
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importació de vins, que posteriorment 
es revenen a clients de les regions de 
Tennessee, Kentucky i North 
Carolina.  
La operació de compravenda entre els 
anteriors subjectes consisteix en 
l’adquisició per part de l’agent americà de 500 caixes de vi Abadal Criança 2011, essent en 
nombre d’ampolles una quantitat de 3.000 unitats. Cal tenir en compte que la quantitat de 
vi entregada al comprador americà serà de 2.250 
litres o bé aproximadament 595 galons americans, 
pel fet que cadascuna de les ampolles conté 0,75 
litres de vi negre.   
Abadal i George Dinwiddie Distributing han 
esdevingut bons socis comercials en els últims 10 
anys, i seguint amb el contracte de distribució que es 
va signar l’any 2013, aquest últim continua tenint la 
exclusivitat del producte en la seva àrea d’activitat, 
és a dir, Tennessee, Kentucky i North Carolina. En el cas que aquest mostrés la intenció 
d’expandir-se cap a altres Estats federals, caldria analitzar la situació en el futur.  
En aquesta operació s’acorda no modificar el preu dels productes ni les condicions que es 
van establir l’any 2013, essent d’un preu Ex Works51 per ampolla de 7,5 euros52, juntament 
amb els costs derivats del transport de les mercaderies fins a l’establiment de l’importador i 
altres costs suportats en duanes que no estiguin inclosos en la cotització emesa per el 
transitari.  
Addicionalment, es pacta l’Incoterm53 que s’utilitzarà, i en aquest cas continua essent el 
DDP
54
 (Incoterms 2010) tal com s’ha utilitzat en totes les operacions anteriors, pel fet que 
                                                 
51
 El preu Ex Works o Franc fàbrica és aquell en que les mercaderies es posen a disposició de l’importador, 
degudament embalades, sense cap despesa addicional derivada del transport i gestions duaneres,  
52
 El preu Ex Works és un preu fictici i no té res a veure amb els preus reals d’Abadal.   
53
 Els Incoterms són un conjunt de normes harmonitzat per a la interpretació dels termes comercials fixades 
per la Cambra de Comerç Internacional (CCI), en què les parts involucrades en un contracte comercial es 
posen d’acord per tal d’evitar malentesos, litigis i processos. En ells es defineix quines tasques duran a terme 
cadascuna de les parts, qui assumirà el cost de les parts i alhora en quin moment es realitzarà la transferència 
de la responsabilitat de les mercaderies. Els Incoterms 2010 són la ultima modificació que s’ha realitzat, amb 
l’objectiu de modernitzar aquestes regles respecte les pràctiques comercials de l’actualitat.   




Font: Web corporativa de Abadal 
Importador:   George Dinwiddie Distributing 
Activitat:     Importació de vins i posterior  
       venda al client minorista. 
Seu:      6250 Enterprise Dr, 
       37915 – Knoxville, TN 
       United States of America 
Telèfon:     +1.865.694.0079 
E-mail:     info@georgedinwiddie.com 
Web:      www.georgedinwiddie.com 
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Abadal vol controlar en tot moment i assumir els riscs de la operació, ja que considera que 
el producte que està exportant és el vi considerat bandera per part de l’empresa en el 
mercat americà. Es tracta d’un règim comercial d’exportació, amb llibertat comercial 
absoluta.  
Les mercaderies seran entregades de forma paletitzada i essent 4 embalums les unitats 
transportades. Per motius de pes i dimensions, el transport es realitzarà via marítima en el 
cas del transport principal i via terrestre, utilitzant el grupatge (LCL)
55
. Per a transportar 
aquestes mercaderies, s’han contractat els serveis del transitari ICONTAINERS56, el qual 
s’encarregarà de gestionar el transport de les mercaderies i realitzar les gestions 
corresponents, incloent els transports interiors en origen i en destí, el noli, l’assegurança de 
les mercaderies en cas d’accident durant el transport, la gestió de la documentació 
necessària per la operació, el pagament de les taxes derivades del transport marítim i 
portuàries i, addicionalment es decideix que aquest sigui l’encarregat de realitzar el 
despatx de duanes i la complementació del ISF10+2
57
. La cotització que ha entregat el 
transitari a Abadal és de 2.028,23 euros.  
9.1.2. Escandall de costs de l’exportació 
En una exportació, hi intervenen diferents tipus de despeses que es repartiran entre les 
parts segons el Incoterm pactat en el contracte de compravenda firmat anteriorment. Les 
despeses associades a una exportació es poden englobar en dos grups: el preu Ex Works de 
les mercaderies i les despeses de compravenda internacional.  
El preu Ex Works de les mercaderies consisteix en el preu que tenen aquestes a la fabrica 
de l’exportador, incloent els costs de l’empresa, el marge aplicat i totes les despeses 
derivades a la producció del producte, a més a més de descomptes que s’hagin pogut 
aplicar.  
                                                                                                                                                    
54
 Les sigles DDP fan referència a l’incoterm Delivered Duty Paid, és a dir Lliurat amb els drets pagats. 
Aquest incoterm suposa que el venedor o exportador és la part que assumirà les despeses i els riscs que es 
produeixin o es puguin produir fins el lliurament de les mercaderies a destí, sense incloure la descàrrega 
final, que és en aquest moment on el comprador o importador es fa càrrec de les mercaderies i de les despeses 
i riscs que es puguin derivar.  
Tot i que l’incoterm DDP no és el més convenient en aquesta operació per la seva complexitat, és interessant 
utilitzar-lo com exemple perquè s’observen l’increment i variació en el preu del producte.   
55
 Les sigles LCL signifiquen Less Container Load, és el dir grupatge. Aquest tipus de transport consisteix en 
agrupar diferents enviaments de varis importadors per tal de poder omplir el contenidor, ja que la carrega 




 El Import Security Filing (ISF 10+2) consisteix en realitzar una declaració informant sobre les mercaderies 
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Les despeses de compra-venda internacional són aquelles que venen derivades de la 
comercialització del producte a nivell internacional, podent distingir entre despeses en 
origen, despeses internacionals i despeses en destí. 
- Les despeses en origen inclouen l’embalatge i verificació de les mercaderies, la 
càrrega, el transport interior en origen, les formalitats duaneres d’exportació i la 
manipulació de les mercaderies la terminal d’exportació.  
- Les despeses internacionals bàsicament inclouen el transport principal o noli i 
l’assegurança de la mercaderia i del transport.  
- Les despeses a destí inclouen les mateixes que en origen però al país d’importació, 
és a dir, la manipulació de la mercaderia en la terminal de destí, les formalitats 
duaneres d’importació, el transport interior i la recepció i descàrrega.  
El preu Ex Works Manresa que es va pactar entre les dues parts del contracte i en el que 
s’hi inclouen els costs expressats anteriorment, és de 7,5 euros la ampolla, essent 3.000 les 
unitats que intervenen en aquesta operació, generant un preu total de 22.500 euros a fàbrica 
de l’exportador.  
Les despeses en origen són les que es realitzen en el país d’origen de les mercaderies, així 
doncs, en aquesta operació entren el transport interior en origen, les formalitats duaneres 
d’exportació i els costs de manipulació en el port de Barcelona. Cal indicar que aquests 3 
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grups estan composts per diferents despeses com són el despatx de duanes i les gestions 
portuàries, per exemple. Aquestes despeses associades a la operació en origen tenen un 
preu de 482,87 euros segons la cotització del transitari.  
Les despeses internacionals inclouen el noli i l’assegurança de les mercaderies, en aquest 
cas són de 252,13 i 68,32 euros respectivament. Així doncs, el total en despeses 
internacionals té un valor de 320,45 euros segons cotització del transitari.  
En el cas de les despeses a destí, la cotització emesa per el transitari detalla  els costs de 
manipulació en el port de Charleston, el despatx de duana i la gestió del ISF 10+2
58
, i el 
transport interior fins a l’establiment del importador, és a dir, Knoxville (Tennessee). La 
suma de despeses del transitari en destí té un valor de 1.224,91 euros, però falta sumar el 
valor dels imposts i taxes que s’hauran de pagar paral·lelament en la duana de importació 
per tal de poder entrar les mercaderies en el país. Els imposts i taxes requerits per poder 




- Aranzel. L’aranzel aplicat en aquest cas és un aranzel específic que grava la 
quantitat de litres importats. Aquest és de 6,3 cèntims de dòlar per a cada litre, 
essent la quantitat importada de 2.250 litres, el valor de l’impost a pagar és de 
141,75 dòlars, és a dir 125,25 euros.  
- Federal excise tax (FET).60 Aquest impost federal de consum grava les mercaderies 
de la operació en 1,07 dòlars per cada galó. 2.250 litres equivalen aproximadament 
a 595 galons americans i per tant, el valor de l’impost federal a pagar és de 636,65 
dòlars, és a dir 562,53 euros  
- Merchandise processing fee (MPF).61 La taxa busca ajudar a cobrir les despeses 
necessàries en el control del compliment de les normatives sobre les mercaderies 
que entren en territori  americà. Aquesta taxa és del 0,3464% sobre el valor de 
duana
62
, essent de 80,72 euros en aquesta operació.  
                                                 
58
 El Import Security Filing (ISF 10+2) consisteix en realitzar una declaració informant sobre les mercaderies 
que es troben a dins del contenidor i que seran importades a territori nord-americà per via marítima. 
59
 Les taxes que s’han d’abonar a la duana de destí, juntament amb la documentació requerida han estat 







 El valor de duana o valor CIF inclou el valor EXW de les mercaderies, despeses en origen, el transport 
principal i l’assegurança de les mercaderies.  
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- Harbour maintenance fee (HMF).63 Aquesta taxa busca compartir el cost del 
manteniment dels ports dels Estats Units, essent per a totes les mercaderies que 
entren via marítima de 0,127% sobre el valor de duana d’aquestes, resultant un 
valor en aquesta operació de 29,60 euros.  
Amb la incorporació del valor dels imposts i taxes necessàries a pagar per poder entrar les 
mercaderies en territori americà, el valor total de les despeses a destí és de 2.023,01 euros.   
Tenint en compte que el valor Ex Works de les mercaderies és de 22.500 euros i la suma de 
les despeses en origen, internacionals i a destí és de 2.826,33 euros, el valor en condicions 
DDP (Knoxville) en Incoterms 2010 és de 25.326,33 euros, essent un valor d’importació 
per a l’ampolla de Abadal Criança 2011 d’aproximadament 8,45 euros o 9,56 dòlars 
americans.  
9.1.3. Documentació necessària en l’operació64 
En una operació d’exportació de mercaderies internacional hi intervenen per una banda la 
duana d’exportació o bé del país d’origen de les mercaderies i per altra banda la duana 
d’importació o del país de destí. A les dues duanes per les quals passaran les mercaderies 
s’han de presentar tota una sèrie de documents, segons les exigències de les 
administracions dels respectius països, en aquest cas la duana espanyola (Unió Europea) i 
la duana americana. En conseqüència, s’hauran de presentar la documentació requerida per 
tal de poder efectuar el despatx de duanes i poder passar aquest tràmit i concloure 
l’operació de forma correcta.  
Els documents que s’han de presentar no són els mateixos per a cadascuna de les duanes, 
però podem distingir entre sis tipus de documentació: els documents comercials, de 
transport internacional, d’assegurança, administratius, certificats i altres documents que 
afecten a operacions especials com pot ser una exportació temporal.  
En l’operació comercial entre Abadal i George Dinwiddie Distributing, el primer haurà de 
presentar tota la documentació requerida degut a l’incoterm pactat en el contracte, el DDP 
Knoxville. Així doncs la documentació requerida serà la següent:  





 i el coneixement d’embarcament (B/L).67 




 La documentació necessària relativa a la duana d’origen (exportació) s’extreu de la empresa Taric S.A., i la 
relativa a la duana de destí (importació) s’extreu de la pàgina web Market Access Database. 
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- En la duana d’importació (Estats Units) s’haurà de presentar la documentació 
general i addicionalment una sèrie de documents específics per a la importació de 
vi i begudes espirituoses. La documentació general consisteix en el Importer 
Security Filing (ISF), declaració duanera d’importació68, factura comercial, packing 
list, certificat d’origen69 i el coneixement d’embarcament (B/L). 
Per el que fa la documentació específica en aquest tipus de producte, es tenen de 
presentar a duanes el registre de venedor de alcohol, el permís d’importació 
d’alcohol i l’aprovació, en el cas de l’importador. A més a més, cal presentar el 
registre de manipulació alimentaria i el codi d’identificació com a elaborador de vi 
per part del productor del vi. Cal notificar de la importació a la Food and Drug 
Administration (FDA) i certificar aquesta notificació i resposta en la duana.  
9.2. Exportació en condicions futures 
Amb la aprovació del TTIP es busca alliberar de restriccions el comerç bilateral entre la 
Unió Europea i els Estats Units amb l’eliminació dels aranzels d’importació i simplificació 
de la documentació necessària. Així doncs, en el cas que es signés finalment el tractat i es 
posés en vigor, s’observaria una reducció en el cost d’importació dels productes i una 
millora en la competitivitat d’aquests respecte als productes nacionals.  
Partint de les dades generals de la operació a dia d’avui, es procedirà a analitzar els canvis 
que han esdevingut en la operació entre les bodegues catalanes Abadal i l’importador 
americà George Dinwiddie Distributing.  
9.2.1. Escandall de costs de l’exportació futura 
Tenint en compte la informació publicada tant per la Comissió Europea com per els Estats 
Units, juntament amb la filtrada per Greenpeace el passat dia 2 de maig, les dues parts de 
l’acord van acordar en les negociacions la reducció progressiva dels aranzels duaners fins a 
la seva pròpia eliminació. Per el que fa a altres taxes duaneres, també es va acordar que no 
s’aplicaran sobre una base ad valorem tal com ho feien algunes.  
                                                                                                                                                    
65
 El Packing list és un inventari de les mercaderies que ajuda a la tasca de inspecció i reconeixement dels 
embalums que es detallen en la factura comercial.  
66
 El DUA o Document Únic Administratiu és una declaració d’exportació davant les autoritats duaneres.  
67
 El B/L o Bill of Lading és un document que afirma la rebuda de la mercaderia per a transportar-la al port 
de destí per via marítima.  
68
 La declaració duanera d’importació és el formulari oficial per el despatx duaner de mercaderies.  
69
 El certificat d’origen es un document on es certifica el origen de les mercaderies que importades.  
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També s’ha acordat en les negociacions del tractat que es continuarà utilitzant la 
nomenclatura HS Nomenclature 2012 per classificar els béns en el comerç. Així doncs, el 
codi aranzelari duaner comú continua essent el mateix per aquest tipus de vi, el 2204.21. 
Les variacions en les despeses de la operació rauen principalment en les formalitats 
duaneres d’importació70. L’aranzel quedaria reduït a zero, igual que les altres taxes que hi 
ha en l’actualitat (FET, MPF i HMF), ja que aquestes s’apliquen sobre una base ad 
valorem, és a dir sobre el valor de duana de les mercaderies amb l’objectiu d’incrementar 
el valor de la mercaderia indirectament per protegir el producte nacional d’una forma més 
dissimulada.  
El preu Ex Works de les mercaderies a fàbrica, les despeses en origen i despeses 
internacionals no variarien, solament serien les de destí que s’observa una lleugera 
reducció, passant a ser de 1.224,91 euros.  
Així doncs, el valor de les mercaderies en condicions DDP Knoxville amb el tractat del 
TTIP aprovat seria de 24.528,23 euros, un 3,25% inferior al valor en l’actualitat. Tenint en 
compte que aquest valor és per 3.000 ampolles de vi negre Abadal Criança 2011, el valor 
DDP per ampolla es veuria reduït a 8,18 euros aproximadament o 9,25 dòlars americans.  
                                                 
70
 Segons els informes publicats per les dues parts, solament s’especifica la eliminació de aranzels i taxes 
aplicades sobre una base ad valorem, així que s’entén que la presència de duanes continuarà en primera 
instància per tal de determinar el compliment dels requeriments necessaris. El tractat està solament en fase de 
negociacions, per tant la continuïtat d’aquestes es pot veure modificada durant els pròxims mesos.  
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9.2.2. Documentació necessària en l’operació futura 
En les filtracions d’informes del TTIP es parla també l’acord entre les dues parts de 
minimitzar la incidència i complexitat de les formalitats, simplificant la documentació 
necessària, acordant seguir l’article VIII del GATT 1994.  
Tot i que no s’hagi oficialitzat quina serà la documentació que no serà necessària amb la 
introducció del tractat, es podria fer una estimació tenint en compte les entregues 
intracomunitàries que es realitzen entre els països membres de la Unió Europea. Així 
doncs, la documentació requerida per la operació quedaria de la següent manera:  
- En la duana d’exportació (Espanya) s’ha de presentar la factura comercial, el 
packing list, el DUA i el coneixement d’embarcament (B/L). 
- En la duana d’importació (Estats Units) s’haurà de presentar la documentació 
general que consisteix en la declaració duanera d’importació, factura comercial, 
packing list, certificat d’origen i el coneixement d’embarcament (B/L). Pel que fa a 
documentació específica, caldria presentar el registre de venedor de alcohol i el 
registre de manipulació alimentari, juntament amb el codi d’identificació com a 
elaborador de vi per part del productor del vi. 
S’elimina el document Import Security Filing juntament amb la notificació i certificació a 
la Food and Drug Administration (FDA), deixant intactes els documents més rellevants 
d’una exportació.  
 
10. Anàlisi SWOT d’una empresa europea en l’actualitat 
i en el futur.   
En el SWOT
71
 Analysis es permet determinar quins son els punts forts i febles de les 
empreses i, a l’hora, observar les oportunitats que ofereix el mercat i amenaces derivades 
d’aquest. També conegut com anàlisi DAFO o FODA per les societats de llengua 
espanyola, aquest permet a les empreses, a partir dels resultats obtinguts, establir 
estratègies de futur, és a dir com aquestes han d’actuar en el mercat segons les seves 
característiques. 
                                                 
71
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Tal com s’indica en el paràgraf anterior, la anàlisi DAFO es pot dividir en dues parts, per 
una banda la anàlisi de l’empresa i per l’altra la anàlisi de l’entorn. En el primer es posaran 
en relleu les fortaleses i debilitats de l’empresa, elements interns propis de la empresa que 
es considerin avantatges o desavantatges competitius.  
En la anàlisi de l’entorn es realitza el mateix procediment que en el de l’empresa, però 
tenint en compte el mercat i sector 
en què aquesta es desenvolupa, si 
presenta oportunitats de creixement i 
desenvolupament per a l’empresa, o 
bé aquest es torna complex i difícil 
de competir envers a les empreses 
de la competència.  
Segons els resultats obtinguts en la matriu DAFO sorgeixen 4 estratègies diferents
72
: 
1. Estratègia ofensiva (F+O). S’adopten estratègies de creixement, per tal d’aprofitar 
els punts forts de l’empresa i les oportunitats que es presenten, buscant contrarestar 
les debilitats i amenaces.  
2. Estratègia defensiva (F+A). Consisteix en aprofitar les fortaleses de l’empresa per 
mirar de neutralitzar les amenaces que es presenten en l’entorn.  
3. Estratègia de reorientació (D+O). Es busca realitzar un canvi important, tant en 
l’estructura com en el camp d’activitat, amb l’objectiu d’aprofitar les oportunitats 
que es presenten.  
4. Estratègia de supervivència (D+A). Es busca reduir les debilitats i poder evitar les 
amenaces dins del possible per tal de poder subsistir.  
La anàlisi DAFO és interessant per a les empreses perquè, tal com s’indica anteriorment, a 
partir de les anàlisis que l’integren (empresa i entorn) permet l’adopció d’estratègies més 
enfocades a les característiques de l’empresa i les amenaces i/o oportunitats que li ofereix 
l’entorn. Analitzant una empresa europea, s’observarà quins canvis esdevindran per el que 
fa a amenaces i oportunitats en l’entorn amb la introducció de l’acord del TTIP. Així 
doncs, des del punt de vista d’una PIME quin és el seu futur no gaire llunyà, com s’haurà 
d’adaptar al nou entorn a partir de les diferents estratègies.  
La modificació de la legislació vigent, introducció de mesures que permetin l’entrada de 
nous competidors però alhora la possibilitat d’entrar en un mercat d’una forma més 
                                                 
72
 Apunts Direcció Estratègica (2014) 
Quadre IV: Matriu DAFO i estratègies  
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senzilla són exemples de modificació del taulell de joc anomenat mercat de productes i 
serveis entre els Estats Units d’Amèrica i la Unió Europea. La modificació de paràmetres 
que afectin al mercat crea una variació en la anàlisi DAFO, creant noves oportunitats i 
amenaces per a l’empresa, quedant invariables les fortaleses i debilitats de l’empresa, per 
el fet que en les reunions entre els dos organismes es parla solament de canviar elements 
que afecten al mercat comercial entre les dues regions, amb l’objectiu de crear el territori 
de lliure comerç més gran del planeta.  
10.1. Anàlisi SWOT a l’actualitat 
Amb més de 25 anys de història, les Bodegues Abadal, propietat de Roqueta Origen S.L., 
han estat presents en el mercat català i 
espanyol del vi, donant-se a conèixer 
com un dels productors més destacats 
en la denominació d’origen Pla de 
Bages. A més a més de comercialitzar 
els seus productes en l’Estat espanyol, 
en els darrers anys Abadal decideix 
entrar en nous mercats a l’exterior per 
tal de augmentar el seu nombre de vendes i per estar present als diferents mercats 
mundials, és a dir, seguir una estratègia d’expansió de mercat. Actualment els vins 
d’aquesta bodega es troben presents en més de 25 països, incloent els Estats Units, mercat 
del qual va entrar l’any 2010 amb un contracte de distribució amb George Dinwiddie 
Distributing. 
Segons la revista britànica Drinks International, Abadal és la 44a bodega més admirada a 
nivell mundial
73, 20 llocs per sota respecte l’any anterior degut al reconeixement que han 
obtingut bodegues de diferents parts del món per la introducció de vins que han esdevingut 
de gran apreciació per els consumidors en aquests últims 10 anys, com per exemple la 
bodega xilena Santa Rita, la qual es situa en 20a posició l’any 2015, respecte la 47a l’any 
anterior.  
A dia d’avui, si l’empresa Abadal decidís realitzar una anàlisi DAFO per el mercat 
estatunidenc quedaria de la següent manera: 
 
                                                 
73
http://www.headley.co.uk/headturner/AdmiredWines2015 
Bodegues Abadal S.L. (Roqueta Origen S.L.) 
Any de constitució:   1983 
Activitat:     Elaboració i criança de vins 
Personal:     18 
Facturació 2014:    16.591.330 € 
Quota d’exportació:  20% (Dada fictícia) 
Seu:      Masia Roqueta 
       Santa Maria d’Horta d’Avinyó 
       08279 – Barcelona (Spain) 
Telèfon:     +34.938.743.511 
E-mail:     info@roquetaorigen.com 
Web:      www.abadal.net 
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- Fortaleses o punts forts: 
 Experiència en el mercat americà. En els últims anys, Abadal s’ha expandit 
per els diferents mercats mundials amb la idea de vendre el seu producte 
més enllà del país d’origen i no dependre solament d’aquest mercat en 
termes de supervivència de la pròpia empresa.  
 Cartera de clients important. La bodega ha firmat importants acords de 
distribució amb empreses les quals estan posicionades d’una forma 
adequada dins de les seves àrees d’activitat, permetent la presència de la 
bodega en fires de renom internacional i reconeixement per part dels 
consumidors de les pertinents àrees geogràfiques.  
 Productes de qualitat i bona imatge en els consumidors. Varis productes de 
les bodegues Abadal han rebut distintius premis com per exemple la guia 
Robert Parker va puntuar el vi Abadal Criança 2007 amb 90 punts,
74
 una 
qualificació que el defineix com un vi excel·lent en complexitat i caràcter. 
 Reconeixement mundial del producte i de l’empresa. Juntament amb les 
puntuacions presentades per la guia Robert Parker, cal distingir la posició 
que té la bodega segons la Drinks International, situant-la entre les 50 
bodegues més admirades del món. Aquests elements demostren el 
coneixement per part del consumidor del producte i la bodega.  
 Producte originari d’una àrea amb gran renom mundial en el sector. La 
marca Espanya intervé en aquest punt, essent una regió considerada de 
grans vins i amb unes àrees vinícoles en especial com són Rioja o Ribera 
del Duero. La importància de les diferents àrees vinícoles espanyoles 
defineix el país com a Espanya, terra de grans vins.   
- Debilitats o punts febles: 
 Producció limitada. La producció de vi depèn directament de la collita de 
raïm que s’hagi realitzat, així doncs si les condicions no son les adequades o 
bé es tracta d’una mala anyada, la producció de vi serà inferior, a no ser que 
l’empresa compri raïm a altres productors. Aquesta pràctica pot causar 
danys a la qualitat del vi resultant, ja que les característiques del raïm són 
diferents depenent del terreny en que es conreï, les condicions climàtiques, 
etc.  
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 Nombre de treballadors insuficients en cas d’augment exagerat de les 
vendes. En cas d’un augment exagerat de les vendes hi hauria trencament de 
estoc per el fet d’una producció limitada i un nombre de treballadors 
destinat a aquesta producció.  
 Preus relativament alts. Tot i que els competidors directes tenen un preu 
similar al dels productes Abadal, hi ha bodegues que posen al mercat vins 
amb un preu inferior i amb una qualitat inferior. Diferents segments de la 
població poden optar per escollir vins amb menys qualitat per motius 
purament econòmics.  
 Cartera de productes limitada. Abadal, fins a dia d’avui, ha exportat 
principalment els productes que han obtingut reconeixements i que són la 
bandera de la bodega. La cobertura de tots els segments no és possible per 
aquesta bodega per aquest fet de la no exportació d’alguns dels seus 
productes i alhora altres productes que Abadal no produeix com són vins 
orgànics o bé el vi Kosher
75
. 
- Oportunitats de l’entorn76: 
 Augment del nombre de consumidors de vi als Estats Units. En els últims 
anys el creixement de consumidors ha incrementat positivament, tot i que 
els consumidors joves tenen una tendència a consumir vins amb un preu 
moderat-baix a causa de la crisis econòmica.  
 Increment en la demanda de vins entre els 10 i 18 dòlars per ampolla. La 
caiguda del poder adquisitiu en les famílies degut a la crisis, ha provocat un 
desplaçament del consum de vi en termes de preu, fent que el creixement en 
els pròxims anys es pronostiqui cap a vins entre els preus anteriors.   
 Tendència al consum de vins estrangers als Estats Units. El consumidor 
jove es caracteritza per estar més informats sobre els vins, i aquest és un 
dels punts per els què prefereixen adquirir productes estrangers. Varietats de 
raïm utilitzades que fan que el vi tingui un gust més afruitat, vins amb un 
caràcter diferent, vins d’alta qualitat a preus assequibles, etc., poden ser 
                                                 
75
 El vi Kosher és una varietat de vi apta per el consum en la religió jueva. Per elaborar aquest vi cal que es 
realitzi sota en control d’una persona jueva qualificava i sota els procediments exigits per la comunitat. Si 
aquest vi segueix totes les pautes, es podrà comercialitzar com a Kosher wine.  
76
 Les oportunitats i amenaces de l’entorn, estan basades en les previsions que presenta el ICEX en l’estudi 
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motius per els quals es decantin per al producte importat respecte al 
producte Made in USA.  
 Utilització de noves tècniques de promoció. Les xarxes socials i el 
màrqueting 2.0 han permès anunciar els productes d’una forma més directe 
al consumidor final. Si s’utilitzen de la forma correcta, permetran 
incrementar les vendes gràcies a la interacció i promoció més personalitzada 
amb els clients.  
- Amenaces de l’entorn: 
 Fusió i adquisició de bodegues americanes. En els últims anys, s’ha 
observat una tendència per part de les empreses vinícoles americanes a 
comprar-se unes a les altres fent que aquestes augmentin de grandària i 
posicionant-se com un fort competidor en el mercat, gracies a la capacitat 
per reduir costs en la producció del vi i permetent la introducció de 
productes a un preu inferior.  
 Bodegues europees implantades als Estats Units. A causa de les restriccions 
a les importacions de productes, algunes bodegues europees van decidir en 
el seu moment obrir una filial als país. Aquestes produeixen vins per al 
mercat americà seguint les receptes utilitzades al seu país d’origen, però 
amb un toc yankee. El producte comercialitzat es pot definir com un vi 
Made in USA, però amb caràcter del vell continent.  
 Fort creixement de les vendes directes al consumidor final. S’ha posat de 
moda en els últims anys la venda directa de les bodegues americanes al 
consumidor final del producte, sense passar per intermediaris. En el cas de 
les importacions de vi europees, a no ser que tinguin filial als Estats Units, 
aquestes necessiten un intermediari per col·locar el producte en el mercat i 
ser adquirit per el consumidor final. Aquest fet suposa un augment de preu 
del producte i restant competitivitat  
 Restriccions proteccionistes. Estats Units aplica per els productes importats 
una sèrie de restriccions, que en el cas de les importacions de vi es tracta 
d’un aranzel que s’aplica sobre la quantitat de litres importats, un impost 
federal sobre els galons, la quota de processament de mercaderies i la quota 
de manteniment del port (transport marítim). Les dues ultimes quotes 
s’apliquen sobre el valor de duana de les mercaderies. Algunes de les taxes 
són d’aplicació general a tots els productes que es comercialitzen en el 
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Quadre V: Matriu DAFO Abadal en l’actualitat 
 
Fortaleses Debilitats 
Experiència en el mercat americà. 
Cartera de clients important. 
Bona imatge en els consumidors. 
Reconeixement mundial. 
Producte Made in Spain 
Producció limitada.  
Nombre de treballadors limitat. 
Preus relativament alts. 
Cartera de productes limitada. 
 
Oportunitats Amenaces 
Augment consumidors de vi. 
Increment en la demanda de vins entre els 
10 i 18 dòlars. 
Preferència de vins estrangers. 
Noves tècniques de promoció. 
Fusió i adquisició de bodegues 
americanes. 
Bodegues europees implantades als Estats 
Units. 
Restriccions proteccionistes. 
Vendes directes al consumidor final. 
 
Font: Elaboració pròpia 
mercat americà, com és l’impost sobre les vendes (STX o IVA). Les taxes o 
quotes que s’apliquen sobre els productes importats tenen la finalitat 
d’incrementar el preu de venta d’aquests i alhora que perdin competitivitat 
davant del producte Made in USA. 
Si es té en compte la anàlisi SWOT anterior, Abadal presenta unes fortaleses més 
rellevants que les seves debilitats, tot i que té d’anar en compte amb la seva limitació en la 
producció de vi, és a dir, buscar alternatives per cobrir un fort increment i si les 
prespectives per al futur són bones decidir si es donen les condicions per plantar més 
hectàrees de ceps i augmentar la producció de la matèria primera del vi. Per altra banda, si 
analitzem l’entorn basicament les amenaces que ens trobem són purament de competència. 
La competència americana està més ben adaptada al país, com és normal, i l’increment dels 
preus del producte importat, ja sigui per mesures proteccionistes o bé per agents 
intermediaris juga en contra de l’exportador europeu. Tot i això, les tendències a l’alça del 
consum de vi, nous consumidors que preferèixen vins importats i alhora la possibilitat per 
part d’Abadal de colocar productes amb uns preus entre els marges presentats, fa que en 
aquest cas tinguin més importància les oportunitats que les amenaces.  
Amb el binomi fortaleses de l’empresa i oportunitats en el mercat, clarament Abadal ha 
d’establir una estratègia ofensiva cap al mercat americà per tal d’assolir una bona quota de 
mercat i presentar-se com un dels grans vins europeus del mercat americà. Tot i això, cal 
remarcar que no es pot deixar de banda les debilitats que té l’empresa, es tenen de buscar 
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mecanismes perquè l’efecte d’aquestes es minimitzi, i controlar les amenaces del mercat, 
defensant la posició del producte Abadal. Segons diuen els experts, un bon atac es basa en 
una bona defensa.  
10.2. Anàlisi SWOT en el futur 
En el cas en què s’aprovés definitivament l’aplicació del Transatlantic Trade and 
Investment Partnership (TTIP) entre la Unió Europea i els Estats Units d’Amèrica, la 
anàlisi DAFO de les empreses que participen en aquestes relacions bilaterals canviaria per 
la part de la anàlisi de l’entorn, és a dir, entrarien en joc noves oportunitats, però alhora 
noves amenaces. La idea consisteix en que partint de la base d’uns mercats que 
protegeixen els seus productes nacionals, passen a eliminar els elements proteccionistes 
amb la intenció de que el comerç bilateral entre les dues àrees passi a ser més àgil i atractiu 
per a les empreses. Tot i això, a totes les empreses no afectarà de la mateixa manera la 
“obertura de duanes”, algunes observaran unes molt bones oportunitats per créixer i si es 
desenvolupen de la forma correcte aquest acord serà fructuós per elles, però altres 
observaran que la seva quota de mercat es veu amenaçada i hauran de destinar gran part 
dels seus esforços a protegir-la.  
Bàsicament la anàlisi de l’empresa no variarà, així que amb l’aprovació del TTIP cal 
analitzar la variació en l’entorn futur de l’empresa.  
- Oportunitats de l’entorn: 
 Augment del nombre de consumidors de vi als Estats Units.  
 Increment en la demanda de vins entre els 10 i 18 dòlars per ampolla. 
 Tendència al consum de vins estrangers als Estats Units.  
 Utilització de noves tècniques de promoció. 
 Eliminació de les restriccions proteccionistes. La futura àrea de lliure 
comerç permetrà que els productes europeus entrin amb major facilitat en el 
mercat americà, amb majors facilitats en termes burocràtics i alhora sense 
restriccions que suposin un augment del preu del producte que comporti un 
desavantatge competitiu davant la competència nacional. Així doncs, 
s’aboleixen les mesures aranzelàries per els productes europeus importats al 
mercat americà, però restaran les taxes i quotes que s’apliquen a la totalitat 
dels productes que es comercialitzen en el mercat americà i algunes que 
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s’apliquen amb intencions no relatives a la protecció del producte nacional 
(Quota sobre el manteniment del port - HMF).   
 Cooperació normativa. La intenció per part dels organismes no és crear 
normatives comunes per les dues àrees econòmiques, sinó el reconeixement 
de les vigents per part de les parts. Aquest fet permetrà una despesa menor 
en adaptació del producte per  exportar el producte, ja que s’entén que un vi 
comercialitzat al mercat europeu ha de complir les normatives en sanitat, 
protecció al consumidor, etiquetatge, etc., i així, complint aquestes, Estats 
Units reconeixerà el compliment de la normativa i es podrà comercialitzar 
al país americà.  
- Amenaces de l’entorn: 
 Fusió i adquisició de bodegues americanes. 
 Bodegues europees implantades als Estats Units. 
 Fort creixement de les vendes directes al consumidor final. 
 Entrada de nova competència americana en el mercat nacional. Amb la 
“obertura de duanes”, el mercat europeu es veurà afectat per un increment 
de la competència en tots els sectors. Vins de Napa Valley (California), de 
Monticello AVA (Virginia), entre altres vins americans, entraran d’una 
forma més fàcil al mercat europeu i amb preus competitius que faran moure 
les quotes de mercat dels vins originaris dels països membres de la Unió 
Europea.  
 Competència europea en augment en el mercat americà. No seran solament 
una minoria de bodegues europees les que aprofitaran la nova situació, un 
gran mercat amb un gran nombre de consumidors de vi és un bon reclam 
per col·locar els productes, generant una introducció elevada de vins 
europeus a l’altra costat de l’Atlàntic. La competència europea pot ser més 
perillosa que la pròpia competència nacional americana, per el fet que el 
consumidor americà tindrà un ventall més gran de producte europeu per 
escollir si la seva preferència és un vi del vell continent, perdent part del 
valor afegit que s’expressava com a producte diferent al producte nacional.   
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Quadre VI: Matriu DAFO Abadal en el futur 
 
Fortaleses Debilitats 
Experiència en el mercat americà. 
Cartera de clients important. 
Bona imatge en els consumidors. 
Reconeixement mundial. 
Producte Made in Spain 
Producció limitada.  
Nombre de treballadors limitat. 
Preus relativament alts. 
Cartera de productes limitada. 
 
Oportunitats Amenaces 
Augment consumidors de vi. 
Increment en la demanda de vins entre els 
10 i 18 dòlars. 
Preferència de vins estrangers. 
Noves tècniques de promoció. 
Eliminació mesures proteccionistes. 
Cooperació normativa. 
Fusió i adquisició de bodegues 
americanes. 
Bodegues europees implantades als Estats 
Units. 
Vendes directes al consumidor final. 
Competència americana en mercat origen. 
Competència europea en mercat americà. 
 
Font: Elaboració pròpia 
Via lliure per entrar al mercat americà a canvi de suportar una forta competència en el 
mercat nacional i en el mercat americà, aquesta és la definició per descriure com viuran un 
futur amb un TTIP aprovat, les empreses europees.  
En el cas que s’aprovés l’acord del TTIP, Abadal hauria d’aprofitar les fortaleses que té i 
perseguir les oportunitats que sorgeixen arran d’aquest acord. En condicions actuals es 
parlava sobre l’adopció d’una estratègia ofensiva al mercat americà, però ara les 
condicions canvien d’una forma més complexa, hi ha la oportunitat d’entrar en un gran 
mercat amb la mateixa facilitat que es tindria en els mercats europeus, però amb una 
competència elevada.  
Aquest és el moment en què es pot utilitzar l’expressió créixer o morir. Si Abadal 
considerés que les amenaces són més importants que les oportunitats, es decidiria per una 
estratègia defensiva que, a curt termini seria correcte, però quan les bodegues americanes 
tinguessin més experiència en el mercat europeu i el consumidor les conegués d’una forma 
més elevada que en l’actualitat, les vendes a nivell europeu d’Abadal es podrien veure 
perjudicades de forma perillosa.  
Abadal es troba en un punt estratègic important, intentar fiançar la seva presència en el 
mercat americà aprofitant les oportunitats que ofereix l’acord és la solució que li pot 
generar més beneficis, per tant es tindria de decidir per una estratègia ofensiva però no 
d’una forma agressiva, tenint en compte les debilitats que té l’empresa i alhora la 
competència que es trobarà en el mercat americà, ja sigui la competència nativa com la 
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dels productes importats. Cal afegir una segona estratègia en els mercats europeus que li 
permeti assegurar les seves vendes actuals i l’increment d’aquestes fins el punt de poder 
subsistir sense dependre d’un país en si per sobreviure.  
 
11. Un projecte amb molta polèmica
77
 
La negociació d’un acord sobre el comerç de béns, serveis i alhora inversions entre dues de 
les majors àrees econòmiques mundials com són la Unió Europea i els Estats Units 
d’Amèrica, ha creat una controvèrsia important, amb moviments en contra d’aquest acord 
per part de organitzacions a favor de la protecció del medi ambient, partits polítics 
d’esquerres, sindicats, organitzacions no governamentals  i experts en sectors involucrats 
dins de l’acord.  
És natural l’existència de grups en contra de l’acord, degut a la magnitud a la qual afecta 
aquest, els quals afirmen que és un acord important per el creixement de les dues 
economies, però critiquen el preu que costarà aquest creixement. Principalment, la oposició 
d’aquest acord rau a l’efecte que tindrà aquest sobre els consumidors i a les petites 
empreses, els quals es veuran indefensos davant les grans corporacions empresarials que, 
segons els activistes contra el TTIP, són les principals assistents en les reunions o bé també 
anomenades rondes negociadores, amb la intenció de influenciar per tal que s’arribin a 
acords propensos als seus interessos.  
Els principals motius per els quals alguns grups es mostren en contra del tractat es basen en 
el secretisme en que es mantenen les reunions, la participació de grans corporacions 
industrials en elles i la gran diferència en normatives i legislacions entre les parts que 
debaten l’acord, principalment en termes de condicions laborals i normes sanitàries i de 
consum.  
Un debat important és el cas del secretisme en que es mantenen les reunions, per una banda 
les organitzacions en contra del TTIP afirmen que aquestes es mantenen en secret per no 
mostrar els principals interessos de les persones que intervenen en elles. Per altra banda, la 
Comissió Europea i el Govern Americà destaquen la transparència d’aquestes reunions 
publicant el què s’ha acordat en elles i manifestant la seva voluntat a informar al poble 
sobre com avança l’acord i en quines mesures afectarà. Segons aquestes organitzacions, els 
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grans grups empresarials europeus i americans han intervingut en el 90% de les 
negociacions, fet que interpreten la seva influencia en elles, derivant al temor a la 
degradació dels drets dels treballadors i de les normes sanitàries i de consum en el territori 
europeu, afirmant que no es correcte buscar el creixement econòmic de les àrees 
econòmiques si en conseqüència els drets socials i ambientals es veuen afectats. Tot i que 
es parli de creixement econòmic, aquest no serà igual per tots, és a dir, beneficiarà a les 
grans empreses i, en el cas de les Pimes, si actualment tenen dificultats per competir contra 
els grans monstres del sector, en el cas de l’aprovació de l’acord, aquesta dificultat 
augmentaria encara més.  
El principal sector en que basen que el TTIP serà dolent per el consumidor és el sector 
agroalimentari, que deriva als riscs mediambientals que esdevindran. En l’actualitat, la 
normativa agroalimentària americana i la europea són molt diferents, i en conseqüència 
també ho son les normes sanitàries i de consum que han de complir els productes per 
poder-se comercialitzar en els respectius mercats. Estats Units presenta uns estàndards 
alimentaris i sanitaris inferiors als de la Unió Europea, comportant que, a dia d’avui i 
segons el grup europarlamentari The Greens, el 40% dels productes alimentaris americans 
no poden ser comercialitats en territori europeu degut al seu procés de transformació, ja 
sigui per l’ús de transgènics no permesos a Europa o bé altres tractaments que es realitzen 
en l’agricultura o bé en la ramaderia.  
Paral·lelament a les diferències en normatives i reglaments, en els últims anys, grans fons 
d’inversió i empreses transnacionals han adquirit grans extensions de terres de cultiu, 
solament en l’any 2008, aquest tipus d’empreses van adquirir zones de cultiu per un valor 
de 55 milions d’hectàrees. La pregunta que es fan els contraris al TTIP és què en volen fer 
d’aquestes terres aquest tipus d’empreses si no és especular. Aquestes empreses són les 
responsables de l’especulació durant la bombolla immobiliària i, degut a l’explosió 
d’aquesta, van posicionar-se cap a mercats com són les commodities, especialment conreu 
de productes alimentaris.  
La cadena de producció, distribució i consum que vol promoure el tractat és la que genera 
a dia d’avui entre el 44% i el 57% de les emissions de diòxid de carboni a l’atmosfera, 
essent d’un recorregut mitjà de les mercaderies de 5.000 km, des del lloc de producció fins 
al lloc de consum. Però no solament és això en temes mediambientals, el dia 2 de maig del 
2016, la organització Greenpeace filtra els documents de la ronda 13
78
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de abril de 2016), en els quals si observa una omissió de les polítiques de protecció 
ambiental, concretament en la protecció de l’esser humà, medi ambient i conservació dels 
recursos naturals no renovables.  
Finalment i no menys important, cal destacar el paper que tindran els organismes 
independents o tribunals d’arbitratge, que es volen crear per tal de solucionar futures 
discrepàncies. En aquest punt, les plataformes en contra del tractat de lliure comerç posen 
en èmfasi alguns exemples que han esdevingut en els últims anys com és el cas de Lone 
Pine, l’empresa minera canadenca la qual va demandar el Govern de Canadà per la 
moratòria que va aplicar el Quebec sobre el fracking, utilitzant la seva filial americana i 
gràcies a l’acord de la NAFTA.  
La pregunta en aquest cas és si les lleis derivades seran a mesura de les multinacionals i de 
les grans corporacions i, al tractar-se de tribunals d’arbitratge, quina seguretat jurídica és la 
que es transmet.   
Joseph Stigliz, premi Nobel d’Economia, va afirmar el dia 24 de setembre de 2014 al 
Parlament Italià
79
, << per el bé dels ciutadans, no firmeu el Tractat del TTIP, ja que Estats 
Units no vol tractats de lliure comerç, el que ells volen és controlar tractats de comerç. 
Perquè no es vol que el Congrés americà hi participi, perquè no es té en compte el interès 
de la població, i aquest fet no serà favorable per els vostre poble >>.  
 
12. Conclusions i propostes finals 
Amb la firma del Transatlantic Trade and Investment Partnership es cerca una major 
facilitat en les transaccions comercials entre els Estats Units i la Unió Europea, de béns 
serveis i inversions. Segons els organismes governamentals que estan negociant l’acord, 
aquest generarà oportunitats empresarials, major creixement i derivat d’aquests, un major 
nombre de llocs de treball. La pregunta és, tot és tant bonic com exposen?  
Els Estats Units i la Unió Europea són dues economies amb moltes similituds, però alhora 
amb una sèrie de diferències importants. En termes econòmics, es tracta de la segona i 
tercera economies més importants del mon, per sota de la Xina, les quals es presenten en 
etapes de recuperació i amb unes perspectives favorables de cara al futur. El nivell en 
qualitat de vida expressat en el PIB per càpita mostra que els americans presenten un valor 
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en un 48,94% més elevat que els europeus, indicant un poder adquisitiu per sobre d’aquests 
últims, i amb una taxa d’atur mitjana del 4,3% inferior a la europea, tot i que ambdues 
taxes són baixes i depenent de la regió o país membre es poden observar diferències 
bastant rellevants. En aspectes socioculturals, les dues economies tenen un grau en 
desenvolupament humà molt elevat, indicant que la població té una bona educació, però 
Europa presenta 24 llengües oficials respecte la no llengua oficial dels Estats Units, tot i 
que majoritàriament es reconeix l’anglès com a tal. En les actuacions sobre el medi 
ambient, en el cas d’Europa s’estableixen els objectius des del propi govern europeu i es 
dona llibertat als països membres d’establir les seves pròpies lleis, sempre i quan 
s’assoleixin aquests; mentre que en els Estats Units s’estableixen unes bases mínimes i són 
els propis estats federals els que creen lleis mediambientals, segons el seu grau 
d’implicació, és a dir un govern federal central liberal en aspectes mediambientals. 
Aquesta diferència mostra fortes distincions entre les dues economies que, juntament amb 
les regulacions fitosanitàries i regulacions de caire protector sobre el consumidor final i 
dels propis treballadors són la base de les queixes de moviments en contra de l’acord, unes 
regulacions dures en la Unió Europea respecte unes regulacions més laxes en els Estats 
Units.  
En els últims anys, les dues principals parts negociadores han mostrat un creixement en les 
relacions comercials, tant per les importacions com exportacions de productes i serveis, i 
alhora la inversió estrangera directa entre elles. Aquest fet mostra una tendència en el futur 
de continu creixement de les transaccions comercials i inversions entre les dues parts, 
donant la idea de que aquest pot ser més elevat si es realitza alguna acció per part dels 
governs de facilitar els impediments burocràtics que es troben els empresaris i 
inversionistes a la hora de realitzar-les.  
Amb l’aprovació del TTIP es podrà observar la eliminació dels aranzels i taxes que 
indirectament facin augmentar el valor del producte a la hora d’entrar en el mercat en 
forma d’importació, juntament amb la simplificació dels impediments burocràtics en que 
van acompanyades les importacions. Tot i això, les mesures aranzelàries actuals entre els 
dos països són relativament baixes, essent generalment menors del 3% sobre el valor de 
duana del bé importat i, fins i tot en alguns casos del 0%. En una exportació espanyola 
d’un producte convencional com és el vi, s’observa una variació del preu final en un 3,25% 
inferior degut a la eliminació de les taxes que fan incrementar el valor d’aquest amb 
l’objectiu de protegir el producte nacional. El punt en què es veuen més beneficiades les 
 
 
TFG MEMÒRIA FINAL   52 
 
exportacions i/o importacions és en la documentació requerida, una simplificació d’aquesta 
i abolició de alguns procediments per determinar si els productes compleixen els requisits 
necessaris, gracies a la cooperació reglamentaria.  
Seguint amb la operació d’exportació espanyola de vi al continent americà per part d’una 
PIME i basant-se en l’estudi de mercat del sector del vi en el país de destí elaborat per el 
ICEX, es mostren les mateixes oportunitats i amenaces en ambdós escenaris, però amb 
unes diferències importants. Les oportunitats que es presenten son la eliminació de les 
restriccions proteccionistes, derivant a la possibilitat de col·locar el producte a un preu 
inferior que en l’actualitat i alhora complint la normativa europea, sense donar rellevància 
a la americana. Per altra banda, les amenaces que es trobarà la empresa vinícola serà un 
augment de la competència, tant en el mercat estranger com en el propi mercat nacional, 
provocant que davant d’aquesta hagi d’aplicar estratègies ofensives per poder-se fer lloc en 
les quotes de mercat i alhora estratègies defensives per reduir l’efecte que tindrà la forta 
competència vinent en el mercat nacional. En definitiva, més facilitats per expandir-se en 
nous mercats, però amb una competència més dura a fora i a casa. 
Així doncs, en resum observem que els Estats Units i la Unió Europea, tot i tenir 
semblances rellevants, alhora te diferències importants que poden suposar un avantatge per 
una part o bé per l’altra. Hi ha punts crítics com són els aspectes mediambientals i de 
protecció al consumidor que es volen solucionar a través de la cooperació reglamentària, és 
a dir, que les dues economies acceptin les respectives regulacions a la hora de deixar entrar 
els productes en el mercat nacional.  
A nivell de variació de preus, no s’observa una diferència rellevant en els productes 
convencionals, degut a unes taxes proteccionistes actualment baixes en general, és a dir, 
que a nivell de competitivitat no hi ha un avantatge important, solament més facilitats per 
entrar en un mercat estranger per col·locar els productes.  
En el cas de les PIMES, observaran que el tracte consisteix en la possibilitat d’entrar en un 
país nou o bé continuar essent-hi amb majors facilitats, però alhora amb una forta 
competència en aquest i en el país d’origen, és a dir, via lliure a canvi de competència de 
grans, mitjanes i petites empreses.   
Des del meu punt de vista, i alhora tenint en compte els arguments dels governs i de 
moviments en contra del TTIP, crec que seria un tracte equitatiu per els dos països si es 
solucionessin els problemes en termes mediambientals i protecció del consumidor final, ja 
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que els països presenten regulacions molt dissemblants entre elles. En termes de 
competitivitat el preu no és un valor que es pugui tenir en compte a la hora de dir que és un 
avantatge, ja que la variació d’aquest serà insignificant i, per tant les PIMES hauran 
d’aplicar estratègies ofensives i defensives fortes per tal de combatre l’efecte que tindrà en 
les seves vendes l’entrada de grans competidors caracteritzats per tenir un avantatge en 
costos.  
A dia d’avui, crec que els arguments que sostenen els moviments en contra del TTIP són 
reals i que afecten al medi ambient, les petites empreses i el més important, al consumidor 
final. Aquest tractat és una bona idea, però els beneficis d’aquest no són els esperats, no és 
ètic vendre més, a canvi de productes no segurs per als consumidors, un teixit empresarial 
el qual solament quedaran les grans corporacions i explotant el medi ambient d’una forma 
devastadora que causarà danys irreparables en el mon en el que vivim. Cada cop més 
persones estan en contra d’aquest acord. Personatges importants com Joseph Stiglitz i 
François Hollande, han mostrat el seu rebuig a aquest si és en les condicions que se saben a 
dia d’avui. Jo, Aleix Simon i Manubens, també hem posiciono en contra del tractat ja que 
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V. Anàlisi comercial – Inversions directes estrangeres 
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7. Cotització de transport marítim 
 
 
